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企業個案研究第 01~15講次摘要
第 01 講講次摘要

◎課程設計製作的緣由：學習企業管理，除了理論之外，更重要就是要學習個案。
◎課程概要
第一章：個案教學法，分別從教師與學生的角度來說明如何教學與研讀個案，從個案中學習問題解決的方法。
第二到第十章：分別依個案探討的領域不同，區分為資訊電子業管理個案、科技事業管理個案、作業管理個案、休閒產業管理個案、服務業管理個案、新事業開發個案、組織文化個案、員工激勵個案、全面品質管理個案等等。
◎研讀企業的個案就像研讀一個國家的歷史一樣，不必然侷限在近代史的故事，也可能探討不同朝代的歷史，所以，本書個案中所描述的事情包括企業的營運狀況、營業額，都是個案撰寫期間的故事，讀者在研讀個案時，特別要注意個案發生的背景與時間。
◎學科委員簡介
◎ 講次安排：每個個案二個講次，第一章三個講次
◎ 個案教學法：源自於美國哈佛大學，使學生瞭解理論與實務之間的結合方式，個案皆以策略決策為探討主題，包括行銷、生產、財務與人事為四個主要基本構面。
◎ 如何分析個案？注意個案的時間地點及背景，把自己當做個案中的主角，可能是公司中的經理或協理或副總，幫他來解決問題，替他提出解決方案。
◎ 研讀個案，要把個案當作小說來讀，看到個案的整個面貌及結果，分析那些是不可控制的變數？那些是可控制的變數？比較分析各種可行的方案，找出最佳的行動方案，提出具體可行的建議方案。
◎ 研讀個案可與同伴一齊研讀，刺激大家對問題提出各種可能的不同想法，彼此交換意見，每個人所提出的解決方案或許不同，為何不同？不同解決方案間是否有不同的假設？
◎ 知識有兩類，一為內隱，一為外顯，透過小組討論，彼此分享交換不同的知識，透過團隊學習的機制，促成彼此的知識融合在一起。
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◎講次重點
　 ＊如何研讀個案
＊通用問題解決模式

◎個案的意義
　 個案的意義：使用文字、數字與圖表將特定企業機構的實際營運情況作一簡潔的描述。

◎個案教學法三個主要步驟
　 步驟1：挑選出一系列的個案並妥善安排其施教順序。
步驟2：在聽完學生們的口頭報告後，老師要適時的將其看法回饋給學生。
步驟3：列出並瞭解隱含於個案事實中的一般性概念。

◎如何研讀個案
　 ＊在個案討論之前一定要作充分的準備。
＊將自己假想成為個案中的那位經理人，並要根據他自己對個案內容的瞭解與分析，代替該經理人下達必要的決策並擬定行動方案。
＊必要時，可以去訪談一下個案公司。
＊在還沒有研究過個案中的其他事實前，絕不可以毫無保留地接受這些看法與意見。

◎研讀個案的步驟：
　 1.很快地將整個個案研讀一遍，瞭解整個個案大致的情節。
2.第二次以較緩慢的速度仔細地將個案從頭到尾研讀一遍，將個案中的重要事項摘要出來，並分析與研判個案中的數量資料，找出隱含於資料中的重要事項。
3.重新檢核已列出的所有要點，並確信你的看法能與所有的事實保持一致。

◎通用問題解決之模式
　 問題解決的步驟
步驟1：分析現況。
步驟2：預測未來的情況。
步驟3：設定目標
步驟4：界定問題
步驟5與6：列出可能的行動方案並預測其結果。
步驟7：比較、選擇與執行
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◎講次重點
　 ＊如何參與個案討論
＊如何撰寫個案

◎如何參與課堂討論
　 一、以「個人」為主要角色的個案討論
兩種方式供老師選擇：
第一種方式要求學生以較詳盡的方式提出其論點。
第二種方式是隨著討論的進展，隨時擇一適當時機請學生簡短地說明其分析報告中的要點。
二、以「小組」為主要角色的個案討論
由老師將班上學生編成若干小組，由小組成員在課前先作一個初步討論。小組成員在作小組討論時，並不需要達成一致的協議。每位小組成員仍然需要在課堂討論時，將自己的看法報告出來。
三、團體分析與口頭報告
通常小組成員在課前討論時，可能會達成一致的協議，此時在課堂討論中，老師就可指定小組的一位成員擔任發言人，代表該小組在課堂上做口頭報告，將小組的看法告知全班。
四、誘導學生參與課堂討論的技巧
老師可在課前先挑好將在課堂上做口頭報告的學生，並通知他們預作準備；也可以在課堂上隨其所意，挑出學生做報告；或是事先擬好做口頭報告學生的名單，但不預先通知他們。
學生即使沒機會上台報告，要記住「住傾聽他人的看法與你自己做口頭報告都可使你學到同樣多的東西」。

◎個案寫作步驟有三
　 1.先選好個案對象與寫作主題，再實地去現場訪問有關的人員，請他們提供資料。
2.蒐集資料並予以過濾及歸類，再據而撰寫個案。
3.最後請提供個案資料的機構主持人或受訪經理人出具一篇書面同意書，聲明該個案僅供教學使用。

◎如何撰寫個案
　 一、實地發掘個案素材
二、如何著手撰寫個案
三、撰寫個案時應該避免的寫作方法
（一）以發生在自己周遭的事務為題
材，現身說法地將他描述出
來，並據而編成一篇個案。
（二）在做現場訪問時，一些對機構
有成見的員工可能會向你訴
苦，你可能會認為是非常難能
可貴的內幕消息，得來全不費
功夫，而將之如數的寫在個案
中。
（三）根據馬路消息或第三者提供的
一些資料，來撰寫個案。
四、與經理人討論他的需要和你的需要
五、將所見所聞一一記載下來
六、在個案未經正式發表前不要使個案的資料外洩
七、撰寫個案前的準備
八、蒐集個案資料
九、個案寫作的慣例
十、撰寫個案時應該注意的要點：註明個案發生的時間地點
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壹、講次大綱

本講次主要係針對趨勢科技個案加以介紹
與分析，其大綱分述如下：
一、引言；
二、公司簡史；
三、電腦病毒防制專家，以及
四、核心技術世界第一分別加以說明與
分析。
貳、講次內容
一、前言
　 趨勢科技 (Trend Micro Inc.) 是一家以電腦資料保全及電腦病毒防治為主的專業軟體公司。舉凡PC-Cillin, Inter-Scan, Server-protect, ScanMail......等這些耳熟能詳的防毒軟體，在個人電腦、伺服器與網際網路上闖出百億商機，也都是來自趨勢科技。由於電腦網路已成為現代人生活的一部份，但同時電腦駭客與電腦病毒也成為揮之不去的夢魘，趨勢科技自1988年成立於美國加州，長年耕耘於電腦病毒防治與資訊安全防護之技術的開發，目前全世界已累積超過三百家以上大型客戶，為客戶提供完整的全方位企業防毒策略與體系。
　
二、公司簡史
　 趨勢科技在1988年11月成立於美國加州，剛開始時的產品研發重點並不在於電腦病毒的防治，而是以開發軟體保護鎖為重點。直到1989年，趨勢科技當時的董事長張明正先生第一次見識到了病毒，並馬上警覺到電腦病毒將會帶給電腦殺傷力，於是便將研發的重心全力轉移到電腦病毒的防治上，也因此開創了趨勢科技的新紀元。隨著電腦病毒日愈猖獗，趨勢科技的規模也年年擴充，目前在日本、南韓、馬來西亞、美國、新加坡、瑞士、義大利及德國皆設有子公司，在台灣巿場佔有率超過90%，在日本市場佔有率為75%，在美國巿場佔有率亦超過30%以上，該公司並在1996年2月的遠東經濟評論中，被喻為「亞洲最具發展潛力的軟體公司」，而張明正先生則被國際資訊專業雜誌EDN Asia 讀者票選為「年度最佳發明家」。2003年8月4日舉辦的第一屆台灣十大國際品牌的價值調查，由趨勢科技榮獲第一，而趨勢科技創辦人張明正於2004年5月26日榮獲「亞洲最佳企業領袖獎」(ABLA, Asia Business Leader Award)中表彰商業領域創新思維的「年度創新人物獎」，使得趨勢科技再次受到世人所注目。

三、電腦病毒防治專家
　 根據趨勢科技網站上的陳述，趨勢科技將一般病毒爆發週期分成三個主要階段，分別是 (1) 預警期(Precaution)：防範階段；(2) 更新及部署期 (Update and Deploy)：更新階段；以及(3) 清除及善後期 (Clean up & Postmortem)：分析階段。傳統的解毒方式只著重在第二階段，亦即提供病毒碼更新以及部署，然而善後工作卻往往是所有企業最頭痛的問題；至於事前的預防更可以大量的降低病毒來的損害，以及減輕善後工作的負擔。1. 客戶端 (Client) 電腦病毒防疫。2. 網路伺服器(Server)守護神。3. 網際網路(Internet)防毒牆。

四、核心技術世界第一 
　 趨勢科技以技術開發及高科技創新為導向，為全世界的OEM客戶提供了重要的創新技術，並於亞洲地區建立行銷網來推展自有品牌的套裝軟體；近年來趨勢科技更鎖定網路防毒服務，以「網路安全服務」為其主要經營方向，積極的為使用者打造一道過濾網際網路資訊的病毒防火牆。其成績世界第一的紀錄不勝枚舉。
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壹、講次大綱

本講次依據前一講次，分別介紹：
五、具特色之行銷策略；
六、公司文化以人為本注重知識累積與
創新；
七、關鍵成功因素；
八、未來展望，以及
九、結語部分進行說明。
貳、講次內容
五、具特色之行銷策略
　 （一）產品
　　　1. 有形產品 
　　　2. 無形產品
　　　3. 核心技術
　　　4. 產品命名 
　　　5. 包裝設計 
（二）價格
　　在台灣主要的競爭對手包括賽門鐵克與金帥科技，價格上與各國市場一致，不過會隨著各國的通路而有差異，例如在我國光華商場的價格就會和在震旦或T-ZONE等資訊賣場所買到的價格就有不同。 
（三）通路
　　　1. 店面零售（單機板；個人版）
　　　2. 系統整合商（企業版）
　　　3. 策略聯盟／授權 
（四）促銷
　　　1. 充分運用公共報導
　　　2. 資訊會場與店頭市場商標促銷
　　　3. 以「緝毒犬」做為贈品促銷
　　　4. 廣告媒體行銷

六、公司文化以人為本注重知識累積與創新
　
　 在《擋不住的趨勢---超國界的管理經驗》一書中，張明正先生提到修改為FAMES策略作法。F是Focus (集中)，原先就是要針對目標市場與目標顧客，集中策略掌握利基市場。A是Alliance (聯盟)，原意係指應積極與世界大廠策略聯盟，並與國內外大廠合作拓展巿場。M是Major Account (重要客戶)，原意是指重要客戶一定要攻下來，產品必須取得大公司資訊部門的認可採用，才能以最快的速度建立信譽。E是Expert (專家)，原係指一國際化企業應必需要在該產業成為專家。最後則是S為Systematic Innovation (制度化的創新)，增加此一概念的目的在於：期望企業員工都能具有新穎的創新能力。

七、關鍵成功因素
　 (一) 建立明確具挑戰性遠景
　　(二) 掌握外界需求與變化
　　(三) 互動頻繁共享資訊
　　(四) 慎選具有4C1T特質員工
　　(五) 不斷自我學習提昇能力
　　(六) 年青/自由/充分發揮創造力
　　(七) 團隊精神

八、未來展望 
　 「Tornado!」(龍捲風)是趨勢科技當年最紅的標語，強調趨勢科技在全球各地欣起一個接一個的龍捲風，蔚成風潮，席捲防毒巿場。擁有核心技術的趨勢科技將投入一千萬美金的研發成本，專注於提供企業防毒解決方案。

九、結語 
　 趨勢科技創辦人張明正先生以應用數學與電腦碩士的背景，本身具軟體技術的專業，洞燭機先集合國內外第一流的人才，投入深具市場潛力的資訊軟體產業。趨勢科技堅守本業，以人為本累積核心技術知識 (core technology)，不斷開發創新 (innovative)、推出領先 (leading) 上市，深獲顧客喜愛，創業以來十七年間，造成營業額倍數成長成為世界知名公司，其創新技術已締造多項世界記錄，各種獎項與榮譽接踵而來，進而使趨勢科技幾乎已成為電腦保全與病毒防治的代名詞。
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主講：謝龍發老師
訪談：旺宏電子吳敏求總經理 
一. 公司概況～～
　 旺宏成立於1989年12月9日，創辦人吳敏求先生因應技術與市場趨勢，從非揮發性記憶體切入IC製造業，由美國找了28位專才，回到台灣創業。

二、目前產品～～
　 包括: Mask ROM、乙太網路集線器、三合一繪圖加速器、視訊IC、Flash Memory、加強型數位電話答錄機晶片組及0.6微米EPROM等。

三、銷貨收入表現～～
　 旺宏的營業額從1990年的1億6千萬元，成長到2003年的177億元，創下百倍的成長，幾乎是整個IC產業同時期年成長率的兩倍。

四、優秀表現及所獲認證～～ 
　 根據In-Stat統計結果，旺宏在Mask ROM、EPROM以及Flash Memory等三個領域，均居世界主要供應商之列。在非揮發性記憶體市場中，更名列世界第五大供應商。除了在服務客戶與深植技術能力之外，更通過ISO-9002、ISO9001之認證。

五、公司成長歷程～～ 
　 分為三個時期，也就是草創期(1989/12—1992/05)、奠基期(1992/06—1995/02)與發展期(1995/03—1996/06) 。

六、產品的發展歷程～～ 
　 其產品發展策略，源自其創造出單一系統整合晶片( System on Chip ) 的動機。在1989年的美國矽谷，一群中國的工程師就已經體認到未來電腦在多媒體應用的概念，最後必定需要一種能儲存、易攜帶且輕薄短小的系統整合晶片；至今旺宏電子透過Video、Audio、Network、Microcontroller等系列邏輯產品的研發，建立自我品牌，累積足夠的關鍵技術實力。

七、產品市場定位～～ 
　 從創立之初，便決定將公司的目標市場定位在美、日等國際知名系統廠商，一方面是由於對本身自我的期許，一方面是由於與國際知名系統廠商合作所能獲得的附加學習效益。

八、產品發展策略聯盟～～ 
　 旺宏的主管及工程人員與客戶的研發、行銷、策略規畫等各個不同部門、不同階層的人員進行訪談與溝通，對客戶的公司文化、業務目標、客戶行業、產品的發展方向及策略做深度的了解，再分析旺宏應如何在本身關鍵技術的研發上，配合客戶的發展藍圖。而藉由這類與國際知名廠商聯合進行產品發展的策略聯盟概念，一方面使旺宏可以即時參予目前全球晶片規格的制定，了解未來產業技術的趨勢，另一方面與國際知名廠商的合作經驗，也實質刺激了旺宏內部研發技術的提昇與產品品質的精進。

九、小結～～ 
　 經過這幾年的努力，如今旺宏已紮穩根基，並獲得了國際知名廠商的肯定，掌握了Mask ROM、EPROM、Flash Memory、Video、Audio、Network及ASIC等多媒體領域的關鍵技術，更以準確、快速的產品交貨能力為顧客價值的基礎，建立完整的服務體系，提供令顧客滿意的有形及無形產品組合。

第 07 講講次摘要

主講：謝龍發老師
訪談：旺宏電子吳敏求總經理 
一. 旺宏的4P～～
　 (一) 定價策略(Price)─價格競爭路線
旺宏產品的定價比市面類似產品的平均價格稍微偏高一點，而其中的差價即為旺宏以提供更高的附加價值來爭取客戶。 
(二) 推廣策略(Promotion)
在產品的推廣上，屬於人員推銷的方式為主。由專屬人員直接負責產品推廣，尋找與接觸可能顧客，並同時強調產品推廣的理性、感性與本身供應能力三大因素。 
(三) 通路策略(Place)—以代理商為主要通路
通路的選擇上，是以代理商為其主要通路。在美、日、歐洲、新加坡等地皆有經銷商代理旺宏的產品，目前也陸續在各地成立辦事處，一方面能迅速反應各地客戶的需求與市場情報、另一方面也更深入掌握客戶未來的產品發展方向。 
(四) 產品形象提昇的實際作法(product)
首先採取的作法就是形象模糊策略。利用美國公司既有的產品形象將台灣旺宏的產品賣到美國與日本，踏出了第一步。隨後幾年，採取的作法就是形象深化策略。對內方面，包括建立完整的技術研發團隊；對外方面，包括參與外貿協會舉辦的國家精品獎評鑑，並獲得殊榮。

二、旺宏的經營理念～～
　 (一) 堅持核心能力
旺宏公司結合產品研發與創新，加上優良的製程技術，提供客戶品質卓越的產品，並與世界各電腦大廠進行策略聯盟所達成的結果。
(二) 品質導向
能持續發展出高集積度非揮發性記憶體之核心技術，並加以創造具有創新價值的系統整合產品，為電腦(Computer)、通訊(Communication)以及消費性(Consumer)市場提供3C整合之最高品質與最佳成本之半導體原件，而這項要求也在於結合優異的製程能力與對產品品質的不斷追求上，以產品品質做為公司活動的基礎與邁向國際市場的可持久性競爭優勢。
(三) 顧客導向
負責銷售與客戶服務的人員便成為公司中非常受到重視的關鍵人物。在產品與行銷的發展策略上所採行的便是以客戶為出發點。

三、結論～～
　 從旺宏的個案中可以得到以下結論：產品形象的建立有許多技巧，但以長遠來看，公司的實力卻是最重要的。旺宏的成功固然可以歸於一開始靈活的形象塑造策略，但旺宏在其產品形象背後的持久性要素卻是「技術、品質、服務」，唯有透過對產品形象長期的重視與經營，才能贏得客戶的信賴，進而拓展出公司未來生存的基礎與發展與遠景，這點也正是旺宏電子公司的個案中，所最具深遠意義的一點。

第 08 講講次摘要

主講：謝龍發老師
訪談：達邁科技吳聲昌總經理 
一. 產業概況及未來市場需求～～
　 杜邦公司從1960年聚醯亞胺膜發展成功後，直到1970年代方才被大量運用於軍事航太工業上。自1980年起，每年成長幅度皆維持在10%~15%。據估計1997年消耗量約為2,100公噸。近來消費性電子的蓬勃發展，講求輕、薄、短、小，聚醯亞胺膜被大量運用，如筆記型電腦、LCD手機及新一代IC封裝基材等。除日本之外，台灣及韓國為亞太主要生產重鎮。
未來市場仍將著重於軟板、TAB及IC封裝基板市場上，尤以亞太地區電子工業及IC工業上為甚。另外，高溫膠帶及電線電纜的加工亦逐漸轉移至亞太生產。未來亞太地區需求聚醯亞胺膜將超越美國，而成為全球的重心。

二、吳聲昌先生介紹～～
　 (一)學歷及首項工作：清華大學高分子研究所畢業後進入工研院擔任研究員
(二)第一次創業經驗—德奎科技材料公司
(三)第二次創業經驗—太巨公司

三、達邁公司介紹～～
　 達邁公司的技術團隊包含多位10年以上PI薄膜專家，91年度研發人力10人，研發經費達1000萬，佔營收的14%，除自行致力於各種技術的開發研究外，並整合各項資源積極與外界合作，發展PI高分子材料改質及薄膜塗佈/表面改質等核心技術。相關的產品如高溫膠帶、FPC、TAB、IC Smart Card，LCD，Ink Jet Head等等。
目前公司銷售據點遍及台灣、中國大陸、日本、南韓等亞洲國家，並積極擴展歐美等國家的市場，使達邁走向國際化的公司。

四、經營理念及發展策略～～
　 公司經營的理念是希望建立國內PI產業之自給自足，經過這段時間的努力來，達邁已建立的通路含括三層軟板(FCCL)製造商，如Toshiba、Arisawa、Sehan等；而高溫膠帶應用市場上已先後與3M、NORTON、W&J及Advantek等建立相當的關係。未來若能掌握兩大主要競爭因素：(1)提供齊全的產品規格；(2)提供技術服務，則將較具競爭力。

五、SWOT分析～～
　 ◎優點
1.良好的研發能力，能夠有效提供客戶技術上的協助與服務。
2.投資及生產成本低。 
3.接近客戶市場，能快速回應市場需求。
4.搭配產品組合產生綜效，有極佳利基。 
◎缺點
1.創立初期須加強銷售能力。
2.製造管理經驗不足，須引入專業人才以提升生產力。 
◎機會
1.國內外客戶群在採購策略上對原料之採購，大多採取保有second source之策略。
2.電子產品走向輕薄短小之需求，使電子產品漸以可撓式印刷電路板取代硬式印刷電路板，帶動PI Film之需求。 
◎威脅
1.上游原材料極待發掘與開發。
2.專業人才培養不易。

六、中長期規劃～～
　 基於電子資訊時代的快速演進，軟性電路板在越來越多的電子產品中扮演了重要的角色。達邁未來將以專業的材料製造及研發，提供全系列的軟性基板 (Flexible Copper Clads) 材料供使用者選用。更先進的材料如感光型表面覆蓋膜 (Liquid Photo Sensitive Coverlay) 及聚醯亞胺層間膠合膜 (Polyimide Bonding Sheet) 也將陸續推出，以配合未來更精密、更精細電路材料選擇的要求。
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主講：謝龍發老師
訪談：達邁科技吳聲昌總經理 
一. 競爭分析～～
　 （一）競爭者：全球聚醯亞胺膜主要的製造商分屬於3個集團掌控，分別為杜邦、鐘淵化學(KANEKA)及宇部興業(UBE)，其中杜邦與TORAY在日本有一合資廠。
（二）潛在競爭者：日本業者未來是否會將技術移轉予台灣廠商或逕自來台設廠。
因此公司須及早防範，以取得市場上的先佔優勢，並研發成本更低的技術及製程，與附加價值更高之產品，以期立於不敗之地。

二、研發目標～～
　 達邁科技將常設一研發單位，與國內外研發機構合作，致力於PI相關配方開發及製程的研究，並在PI Film、2L-CCL、Varnish及光電應用等四大目標開發出各式的產品。

三、產品開發策略～～
　 ◎強化公司研發能量
◎積極對外合作
◎爭取國家計劃

四、關鍵技術與零組件的來源～～
　 主要關鍵技術、零組件 來源
1 PI 單體及改質劑 向歐、美、日等國家購買
2 PI材料配方 達邁自行開發
3 連續式鍍膜技術 達邁自行開發
4 PI薄膜表面處理 達邁自行開發
5 PI 薄膜金屬化製程 達邁與國內研究單位共同開發
6 連續式鍍膜技術 達邁與國內研究單位共同開發

五、經濟部的補助～～
　 「可撓式複合金屬箔技術之開發」獲經濟部產業開發技術研發計畫的補助。

六、研發成果～～
　 （一）對國內高科技產業開發關鍵性零組件，建立材料自主性有不小的貢獻。　　　
（二） 智財權：達邁及配合之研究單位已分別掌握PI材料及連續式金屬化的關鍵　　　性技術，並擁有相關之智慧財產權，故在開發過程中，成功是可預期的。

七、行銷通路～～
　 掌握客戶需求將是塑立成功的不二法門，此乃鑑於亞太地區的發展著重於軟板及IC封裝基材，對於稍具規模的軟板廠，因材料掌握的機動性及成本考量下，亟思向上發展軟板基板壓合產線。如國內之華虹、雅新等，若能配合此一趨勢，提供3-L FCCL製作技術之整廠輸出協助，並且限制聚醯亞胺膜於一段期限內僅能獨家供應，必然可契合需求。

八、關鍵成功因素～～
　 ◎技術團隊
◎掌握住市場動向
◎國內業者殷切需求
◎製程技術開發能力
◎創業者能力與經驗
◎政府科專計畫協助

九、結語
　 企業創立不易，成敗決定於創業者是否能在關鍵點作出正確的決策。吳總經理在創業過程中，學習到創業的方法及募資的技巧，也體驗到慎選投資夥伴的重要性，更難能可貴的是吳總經理越挫越勇的特質，從挫敗中學習，步步朝自己的理想邁進，也為我國材料工業科技水準的提升，提供了良好的創業與經營典範。
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主講：陳松柏老師
訪談：星友科技創辦人許文星博士 
一. 國家產品形象獎介紹～～
　 由外貿協會主辦，民國90年為第九屆舉辦，召集人是林英峰教授。
◎評選件數：每年600-700家廠商及產品參選
◎通過件數：約300件
◎金質獎：300件中有五件可獲金質獎
◎金質獎評選共有五個項目：品質系統、產品設計、研發創新、市場地位、品牌認知

二、指紋辦識介紹～～
　 星友採用指紋特徵點(minutiae only)比對技術，與獨特的影像採擷技術，發展指紋辨識的核心關鍵性技術。近來具體地推展在不同的應用層面，運用CCD、CMOS、Image Sensor、Chip Sensor技術，使得本體架構微小化、成本降低、整合系統方便。

三、星友創立動機與歷程～～
　 初衷：“期待投入於學術研究多年的成果，得以應用在實際生活面，對人類有所貢獻”。指紋辨識系統技術，在當時的國際間雖已存在，但多半是用於刑事用途。然而，許博士認為指紋辨識系統在未來將擁有極大的市場潛力，認為未來的世界將會進入“電子認證時代”，而指紋又是最穩定的生物特徵，於是在民國78年12月，結合了其同窗好友林清輝、許天飛、李翼文、徐正毅4位先生及施明英女士(許博士夫人)，集資2,400萬元共同創立星友科技公司，由林清輝擔任董事長，施明英擔任總經理，開始從事「指紋辨識技術」商品化的工作，成為全國獨一無二的指紋辨識系統公司。

四、產業發展所需經過的三個階段～～
　 (一)、集中使用
(二)、分散使用
(三)、個人使用(星友預預期於2002年第三季進入此階段)

五、指紋辨識技術的產品的六個區隔市場～～
　 （一）警政刑事用：為集中使用的階段。
（二）人員出入勤管制：以指紋辨識取代現有的打卡制度，以及門禁的鑰匙管制。
（三）用於身份証、信用卡、駕照，出入境管制用。
（四）自動提款機(ATM)：以指紋辨識來取代自動提款卡，及結帳的簽名辨識。
（五）電腦網路上使用：以指紋辨識取代現有的密碼，來進行電腦的 log in。
（六）電子商業購物用：在網路上的購物結帳，以指紋來辨別身份。

六、許文星博士最引以為傲的事～～
　 台灣由M(made)IT—＞C(created)IT，指紋辨識技術完全符合世界級訂立電子認證的指紋格式標準，符合２１世紀潮流。

七、小結：
　 星友個案
(一) 創新方式：
◎由「技術推動」(technology push)進而
「市場拉動」(market pull)
◎屬「躍進式創新」(radical innovation)而非
「漸進式創新」(gradual innovation) 
(二)市場進入：屬「市場先驅者」而非「市場跟隨者」

第 11 講講次摘要

主講：陳松柏老師
訪談：星友科技創辦人許文星博士 
一. 星友公司概況～～
　 ◎設立日期：1989年12月13日，民國87年7月公司申請獲准進入新竹科學工業園區設廠，增資為4,800萬，並發表第一個新產品「指紋監控系統FIC-2000i」，並在民國81年10月進入量產，隨著業務量的穩健成長。
◎資本額：新台幣2億6200萬元，民國83年6月增資為8,000萬，民國84年10月增資至1億元，民85年10月再度增資為2億元。 
◎董事長：林清輝先生 
◎總經理：許文星博士

二、星友的事業範圍、營業項目～～
　 星友科技的指紋辨識系列產品，乃是結合光電、自動控制、數位、類比信號處理、及微電腦處理等尖端科技開發之高科技產品，具備廣泛之應用能力，目前提供的服務內容包括了:（一） 開發指紋應用產品
（二） 提供指紋應用產品的系統整合服務
（三） 提供完整而及時的指紋技術服務

三、經營理念～～
　 星友科技股份有限公司秉持「研發製造第一流產品」為經營目標，自力研發並完成多項世界級之獨特產品，並以開發關鍵性零組件及提供關鍵性技術為定位。星友在生命應用產業發展上所扮演的角色，將使指紋辨識技術由集中使用走入分散使用階段。作為一個關鍵性零組件的發明者及技術提供者，星友十分尊重智慧財產權，在我國以購買關鍵性零組件作組裝工業為主的資訊產業中，星友無疑扮演一個極不同的角色。

四、市場推廣及通路策略～～
　 行銷策略：以指紋辨識產品的知識性及
指紋辨識科技在人類生活的重要性、新
穎性及公司在高科技領域的領先地位為
主要訴求。
　　品牌運用方面，星友科技除了用ODM
方式進行外，另以自有品牌「STARTEK」
來行銷。為推廣星友自有品牌「STARTEK」
，星友科技不斷在國外雜誌，如Time,
Newsweek, Economics，國外電視如BBS、
傳訊電視、印尼TV做產品及形象的廣告及
專題性的報導。

五、個案評論～～
　 星友在技術開發來源方式採取「自行研發」
，以其目前所獲得的各項專利來看，其技
術在國內自然是獨一無二，在世界上來看
，也凌駕日本與歐洲國家，而以美國並駕
齊驅。
　　星友科技所開發的「指紋辨識技術」
，有高度的「專屬性(appropriability)」，技
術專屬性來自於產品有法律上的專利保護
，營業上的秘密know-how，產業有先進入
者優勢，以及高度的進入障礙，雖然星友
科技在開發階段走得很辛苦，但可預見的
，高風險相對得高報酬，星友科技所開發
的「指紋辨識技術」在高專屬性、產品生
命週期長的特性之下，在未來將有高報酬
率。


第12講~~從缺
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壹、講次大綱
在第12講次已經將宏碁電腦公司發展的背景與歷程加以介紹說明， 本講次要進一步探討，爲什麼宏碁會發展成速食式的產銷作業體系，以及這樣的作業體系要成功必須具備的條件有哪些，而速食作業體系順利運作之後的效益又是如何。
本講次非常高興邀請到曾經在宏碁企業集團工作十多年，工作範圍包括台灣、美國、中國大陸等地負責資訊以及產品開發的梁先生，請他現身說法、分享經驗與智慧。

第 14 講講次摘要

台灣高爾夫產業發展
　 臺灣第一座擁有18洞標準的高爾夫球場由1929年在淡水創建，到2004年共有70座球場。高爾夫練習場也因為高爾夫球的普及化而明顯增加，特別是在住宅或商業區，交通方便的地方，許多大學也開設高爾夫課程。從事高爾夫運動最主要的效益包括：維持身心健康、抒解工作壓力、達到休閒目的、結交朋友、表現身份地位、表現自我、挑戰自我等。高爾夫俱樂部乃以提供顧客打球的環境為核心產品，配套的服務有俱樂部會館接待、賣店、衛浴、置物櫃、餐廳、球道動線的引導、桿弟服務等。度假型的球場甚至有住宿、網球場、游泳池、練習場等。高爾夫俱樂部的收費項目主要有兩項，一是果嶺費一是桿弟費 果嶺費在平日的收費標準大都在1500元到3000元之間，假日則增加20%左右，桿弟費大都在600至1000元之間。其他選擇性的收費主要是電動車費，每人約300元，因此一位非會員在平日打一場高爾夫球的收費標準大約在2100元到4500元之間。上場打高爾夫球必須事先向球場預約登記日期、開球時間和人數。要建立一座高爾夫俱樂部從一開始購買土地、請國內外知名球場設計師規劃設計，到實地開發，水土保持、植草、造景、建築會館設施等的經費需要至少超過十億才能完成開發，成立之後也需要投注龐大金額在管理、養護等費用上。俱樂部在球場球道的規劃與設計上及會館、動線、服務的管理上產生若干問題，因此造成俱樂部業者花費大量金額在保養球道。這些問題包括：
1. 球場規劃設計：（1）球場整體景觀過於單調：在球場整體景觀規劃上，如果呈現的祇是一大片的草地，中間夾雜者少許樹木的單調景緻。這般單調的景觀，或許在過去的球友可以接受，然如今由於球友們出國打球及媒體報導國外比賽頻繁的緣故，對於球場整體景觀美質的要求也日益提高。（2）球道設計挑戰性不高：針對高涉入的球友們，對於球道設計是否有挑戰性的印象，是他們再度來此球場擊球的關鍵因素因此業者不可不加以注意。
2. 俱樂部人員服務品質：服務人員與球場桿弟是接觸顧客的第一線，他們的服務品質是影響顧客滿意度之重要因素。尤其是桿弟的服務品質與專業能力，對球友打完十八洞的成績有相當程度的影響。
3. 球道壅塞：球場經常每逢週末、例假日常發生壅塞的現象，除了球場數量供不應求外，還有以下三種原因：會員人數招收過多、當日接受擊球人數過多、打球速度過慢。因此業務、預約、巡場人員之間的協調與專業、應對能力是相當重要的。

第 15 講講次摘要

鴻禧大溪
　 
　 鴻禧大溪高爾夫球場於民國八十二年啟用，鴻禧大溪別館於民國八十三年正式開幕。座落於台北市南方35公里的大溪鎮，四周不僅山明水秀，且涵蓋許多旅遊景點，古寺、老街、溪流等。距離中正機場僅25公里，不論租車、搭計程車或搭乘遊覽車，約40分鐘即可到達。由台北市經由新通車的北二高前往，僅需60分鐘。鴻禧大溪佔地208公頃，周圍是一片翠綠的天然林野與湖泊，全區環境經專業人員整體規劃景觀及維護系統。大溪俱樂部，主要負責休閒俱樂部會員卡、高爾夫球證的買賣以及負責有關會員的一切事務，單位主管設協理一名。高爾夫球場，負責處理有關球場內的一切事務，內設四個單位分別為服務課、場務課、桿弟課及練習場，單位主管設經理一名。大溪別館內設營業市銷部、客務部、健身中心、會計部、採購部、資訊部、房務部、工程部、餐飲部以及人事訓練部共十個部門。鴻禧高爾夫球場佔地102公頃，全區劃分為東、中、西三區27洞，為一符合國際標準的球場，全區球道洞線的設計與配置，難易適中，規劃適宜。為了提高設施的使用率故採用較具彈性的會員制，亦即除了會員可免費享受俱樂部內所有設施外，在別館部份，一般民眾只要透過會員代為訂房住宿，一樣可以使用住房所享有的免費設施；在大溪俱樂部方面，一般民眾經由會員的帶領，可付費使用館內設施。就目標市場而言，高爾夫球俱樂部會員以高收入者為主要目標；大溪俱樂部會員則以中高收入者為主；別館部份則以公司或機構團體為主。顧客來源之地理區域目前以桃園縣市、台北縣市為多。台灣顧客佔85％，日本為10％美國及其他則佔5％。銷售管道方面主要以館內之業務市銷部為中心，以人員解說的方式進行銷售，促銷方式以透過鴻禧機構關係企業以及與旅行社的合作進行，廣告方式則以報章雜誌的廣告居多。另外，成立財團法人體育基金會並計畫贊助張德培、胡娜、范姜逸敏等網球選手及高爾夫球賽作為其公共關係及活動促銷的方式。對於運動錦標賽也有選擇性的積極協辦，例如馬爹利高爾夫名人賽、亞洲杯網球錦標賽、賓士車主高爾夫球賽，其中以Jonnie Walker 名人賽最著名。



