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摘要 
本研究旨在探討中小企業在資源有限與市場競爭日益激烈的環境下，如何透過有

效的管理規劃與競爭策略來提升營運效率與市場競爭力，以專注於水處理解決方案的

台灣 H 公司為研究個案，採用質性研究方法，透過深度訪談與個案分析，全面探討其

在組織管理、財務規劃、人力資源運用與市場競爭策略等層面的實際應用與挑戰。 

研究發現，H 公司在技術創新與產品差異化方面具有明顯優勢，特別是在非化學

性水處理技術與節能設備的導入上，於溫泉產業、水藝工程、建設及能源領域建立初

步競爭優勢。然而，公司在品牌知名度、市場教育與產品價值溝通方面仍有明顯不足，

導致其技術優勢未能完全轉化為市場佔有率;此外，因應智慧化與環保導向趨勢，公司

在智慧水處理系統開發上仍處於初步階段，急需強化數位轉型能力與顧客互動機制。 

在管理規劃方面，H 公司應從組織管理、財務管理與人力資源三大面向同步優化

營運體系。組織上，可導入標準化資料庫與 CRM 系統，提升資訊整合與內部協作效率；

財務上，建議推行專案預估、彈性付款與設備租賃機制，以穩定現金流並分散風險；

在人力資源上，應建立師徒制度與技術認證機制，強化知識傳承與人才穩定。透過系

統化規劃，H 公司將具備更完整的營運基礎，提升市場競爭力並支撐後續成長。 

本研究不僅補充中小企業於技術導向產業中競爭策略之實證資料，亦提供具體經

營建議與實務參考，對於其他欲轉型升級之中小企業具有重要的啟發與參照價值。 

 

關鍵字：中小企業、管理規劃、競爭策略、質性研究、H 公司、水處理解決方案 
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Abstract 
This study explores how SMEs can improve their operational efficiency and market 

competitiveness through effective management planning and competitive strategies in an 

environment of limited resources and increasingly fierce market competition. This paper takes 

Taiwan's H Company, which focuses on water treatment solutions, as a case study and adopts 

qualitative research methods. Through in-depth interviews and case analysis, this paper 

comprehensively explores its practical applications and challenges in terms of organizational 

management, financial planning, human resource utilization, and market competition strategies. 

The study found that Company H has obvious advantages in technological innovation and 

product differentiation, especially in the introduction of non-chemical water treatment 

technology and energy-saving equipment and has established initial competitive advantages in 

the hot spring industry, water engineering, construction and energy fields. However, the 

company still has obvious deficiencies in brand awareness, market education and product value 

communication, resulting in its technological advantages not being fully converted into market 

share. In addition, in response to the trend towards intelligence and environmental protection, 

the company is still in the initial stage of developing smart water treatment systems and urgently 

needs to strengthen its digital transformation capabilities and customer interaction mechanisms. 

In terms of management planning, Company H should simultaneously optimize its 

operating system in three aspects: organizational management, financial management, and 

human resources. In terms of organization, standardized databases and CRM systems can be 

introduced to improve information integration and internal collaboration efficiency; in terms of 

finance, it is recommended to implement project estimates, flexible payments and equipment 

leasing mechanisms to stabilize cash flow and diversify risks; in terms of human resources, a 

mentoring system and technical certification mechanism should be established to strengthen 

knowledge inheritance and talent stability. Through systematic planning, Company H will have 

a more complete operating foundation, enhance its market competitiveness and support 

subsequent growth. 

This study not only supplements the empirical data on the competitive strategies of SMEs 

in technology-oriented industries but also provides specific business suggestions and practical 
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references, which have important inspiration and reference value for other SMEs that want to 

transform and upgrade. 

Keywords: SMEs, Management planning, Competitive strategy, Qualitative research, 

Company H, Water treatment solutions 
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第一章 緒論 
在全球經濟體系中，中小型企業（SMEs, Small and Medium-sized Enterprises）以其

靈活性、高適應性及創新能力，成為促進經濟增長和創造就業的主要驅動力。然而，

中小型企業同時面臨資源有限、財務管理壓力、人才短缺、技術創新壓力以及競爭激

烈等挑戰，特別是在快速變化的市場環境下，如何透過有效的管理規劃與競爭策略來

提升市場競爭力，成為企業經營者必須面對的重要課題。 

本研究以 H 公司為案例，該公司專注於創新水處理解決方案，探討其如何在有限

資源下運用組織管理、財務管理、競爭策略及人力資源規劃，以提升市場競爭力並確

保企業穩定發展。透過本研究，希望能為其他中小企業提供參考，協助其制定適合自

身發展的經營策略。 

第一節、研究背景與動機 

中小型企業（SMEs）是全球經濟中的重要組成部分。根據世界銀行 World Bank

（2024）的數據，全球約 99%的企業屬於中小型企業，它們不僅是創造就業的主力，

也對國內生產總值（GDP）的貢獻極為重要。在台灣，中小型企業佔據企業總數的

98%以上，並提供了超過70%的就業機會，對經濟發展和社會穩定起到了至關重要的作

用。然而，儘管中小型企業在經濟中扮演著如此重要的角色，它們在面臨市場變化、

資源限制、技術創新和全球化競爭等多方面挑戰時，往往處於較為不利的地位。 

近年來，隨著市場環境的日益變化和技術的快速發展，傳統的商業模式已經無法

完全適應當前的經濟形勢。中小型企業若要提升競爭力，必須不斷優化其管理模式與

競爭策略,特別是在數位化轉型和永續發展的背景下，需善用有限資源，並透過有效的

組織管理、財務規劃與策略性人力資源運用，以應對市場變遷與技術革新。因此，對

於中小企業的管理規劃與競爭策略進行深入研究，將有助於發掘提升企業績效與市場

競爭力的關鍵因素。 

H 公司作為一家專注於創新水處理解決方案的中小型企業，具有一定的代表性，

尤其是在其技術創新、資源配置和市場應對策略方面展現了突出的競爭優勢。透過對

H 公司的案例分析，本研究希望探索中小型企業如何運用靈活的管理模式與競爭策略，

克服市場挑戰並實現企業成長，進而為其他中小企業提供可行的發展建議。 

此外，隨著全球市場競爭的加劇，企業不僅需要關注內部管理效能的提升，還必

須重視外部市場需求的變化。H 公司作為一家致力於水處理技術的企業，以其技術創
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新與市場定位的策略性發展，在競爭激烈的水處理產業中取得優勢。因此，本研究將

聚焦於 H 公司的管理規劃與競爭策略，探討其如何在變動的市場環境中維持競爭力，

並實現可持續經營。 

本研究期許透過文獻整理及理論統整，理解中小企業的管理規劃與競爭策略，並

分析其成功因素，以作為同業參考指標。此外，本研究亦期望對中小企業的實務運營

與策略規劃提供具體建議，協助其提升市場競爭力與經營效率。因此，本研究的動機

包含以下四個方面： 

深入探討中小企業成功的關鍵要素 

本研究將分析中小企業如何透過高效的組織管理、資源配置與決策機制來提升競

爭力，並探討其成功關鍵因素及影響。 

提供實務性管理建議 

本研究期望為中小企業的管理者、創業者及相關利害關係人提供實務建議，協助

企業制定有效的經營策略，提升管理效率並強化市場競爭力。 

強調競爭策略與企業成長的關聯性 

本研究將探討 H 公司如何運用競爭策略應對市場變遷，並分析其成功經驗，以幫

助其他中小企業建立適切的競爭優勢。 

促進企業永續發展：在數位化與環境永續需求日增的趨勢下，本研究將探討如何

平衡企業成長與社會責任，協助中小企業實現可持續發展。 

第二節、研究目的 

基於本研究動機，本研究目的如下: 

有效管理規劃促進中小企業內部營運   

探討中小企業如何運用科學的管理規劃來提升內部營運效率與組織協同，強調策

略制定、流程優化與資源配置的重要性。 

財務管理保障企業資金穩定   

分析企業如何透過精準的財務規劃與控制，確保資金的有效運用，降低資金流動

風險並增強財務彈性以應對市場變動。 

人力資源規劃與企業成長  
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檢視人力資源管理在企業發展中的關鍵角色，並探討人才培育、激勵措施與長期

留任策略，促進企業持續成長。 

H公司競爭策略與市場差異化 

研究 H 公司在激烈市場環境中的競爭策略，分析其如何透過差異化定位，創造獨

特價值以建立競爭優勢。 

第三節、研究範圍與限制 

研究範圍 

本研究的範圍主要聚焦於中小企業的管理規劃與競爭策略，並以台灣的中小企業

為研究對象。具體而言，本研究以 H 公司為案例，分析其在組織管理、財務管理、競

爭策略及人力資源規劃等方面的實踐經驗。H 公司作為一家專注於水處理解決方案的

中小企業，在全球化競爭與市場變化的挑戰下，展現了卓越的競爭力與成長潛力。因

此，本研究希望透過該案例，深入探討中小企業如何在資源有限的情況下，透過靈活

的管理規劃與競爭策略來建立市場優勢。本研究的重點包括以下幾個方面： 

中小企業的高效運作模式‧中小企業的組織管理模式，特別是在資源有限的情況

下如何維持高效運作。 

核心能力的形成與維護。核心競爭力的建立與維護，分析企業如何透過內部資源

整合與外部合作來強化市場競爭力。 

市場應變下的競爭策略運用。競爭策略的制定與執行，探討企業如何運用差異化、

成本領導或聚焦策略來應對市場變遷。 

研究限制 

儘管本研究具有一定的實踐和學術價值，但也存在以下幾個限制： 

單一案例的局限性。本研究主要依賴 H公司作為案例進行分析。儘管 H公司在某

些方面具有代表性，但其所處的行業與市場環境可能與其他類型的中小型企業有所不

同。因此，研究結果的普遍性可能受到一定限制，尤其是對其他行業和市場的推廣需

要謹慎。 
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時間範圍的限制。本研究的資料收集主要集中在過去幾年內（2020-2024 年），可

能無法涵蓋 H 公司及其他類似企業長期運營的完整歷程。由於時間範圍的限制，無法

完全反映其在其他不確定性或重大外部變化下的應對過程。 

受訪者偏見與數據偏差。本研究基於深度訪談來收集數據，受訪者的主觀觀點可

能會對研究結果產生一定影響。儘管研究者會盡量保持中立並確保訪談的客觀性，但

由於訪談過程中可能存在一定的受訪者偏見，因此數據的準確性可能受到影響。 

市場與環境變化的影響。由於市場環境的不確定性，特別是在後疫情時代，企業

的運營和市場策略可能會發生變化，這對本研究的分析結果可能造成影響。本研究的

結論基於當前的市場情況，因此在不同的經濟環境下，可能需要進一步調整或重新評

估。 

第四節、研究流程與架構 

研究流程 

本研究將以系統化與科學性的方式進行，確保研究結果的可信度與可靠性，並為

中小型企業的管理規劃與競爭策略提供實質貢獻。本研究擬定的流程，如圖1-1所示。 

確立研究主題。本研究首先針對中小企業在資源有限情境下的管理規劃與競爭策

略進行闡述。透過列舉研究動機、研究目的及研究範圍，明確本研究的主要方向與關

注重點。 

文獻探討。進行全面且深入的文獻回顧，涵蓋中小型企業的組織管理模式、競爭

策略理論、技術創新與永續發展的相互關係，並探討相關實務案例。文獻探討的目的

在於建立研究的理論基礎，同時確立研究問題的關鍵領域與尚未被充分探索的課題。 

研究方法的討論。針對研究問題選擇適合的研究方法，包括案例研究法與深度訪

談法，並設計資料蒐集計畫和訪談大綱。研究將確保方法的科學性與系統性，並討論

樣本選取、訪談對象與數據分析方式的具體細節。 

個案研究與資料分析。以 H 公司為研究案例，進行實證分析，探討其在組織管理、

財務管理、競爭策略及人力資源規劃等方面的成功經驗。透過深度訪談與編碼分析，

歸納中小企業的成功要素與挑戰。資料分析將運用質性分析方法，提煉出能夠支撐理

論與實務的具體結論。 
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建立研究主題	

	

敘述本研究的背
景與動機	 	

確立研究目的	

	

界定研究架構與
對象	

	

	

相關文獻資訊蒐
集		

選擇研究方法	

	

	

個案研究分析	

	

訪談資料分析與
探討	 	

結論與建議	

結論與建議。在資料分析完成後，根據研究結果提出結論，總結中小企業管理規

劃與競爭策略的成功經驗與挑戰，並提供實務建議。這些建議將為中小企業管理者提

供參考，幫助其應對未來市場變化與競爭壓力。同時，本研究亦期望為學術界補充有

關中小企業管理的理論貢獻，並提出後續研究方向。 

圖 1- 1 

 

研究流程圖 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

註。本研究整理。 

研究架構 

本研究旨在探討中小企業如何透過管理規劃與競爭策略來應對市場挑戰，提升競

爭力並確保永續發展。 

透過個案研究法以及深度訪談法，對 H 公司的管理模式、競爭策略及市場應對方

式進行分析，以取得仿效架構（如圖 1-2所示）。 
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圖 1- 2 

 

研究架構圖 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

註。本研究整理。 

  

研究文獻 
1. 組織管理與中小型企
業的發展策略	

2.	財務管理與資源配置	

3.	人力資源規劃與組織

發展		

4. 競爭策略與市場應對			
5.	永續經營與中小企業

的挑戰	

論文題目 
 

中小企業的管理規劃

與競爭策略研究：以 
H 公司為例 

研究方法 
1. 個案研究法 
2. 深度訪談法 
 

研究目的 I 
 

探討中小企業

如何運用有效

的管理規劃來

優化內部營運

與組織管理 

研究目的 II 
 

分析企業如何

透過財務管

理，確保資金

運作穩定並降

低經營風險 

研究目的 IV 
 

研究 H 公司的
競爭策略，如

何在市場競爭

中建立差異化

優勢 

研究目的 III 
 

檢視人力資源規

劃對企業成長的

影響，並探討人

才培育與留任策

略 
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第二章 文獻探討 
第一節、組織管理與中小型企業的發展策略 

中小企業的特性與挑戰 

中小企業（Small and Medium-sized Enterprises, SMEs）在全球經濟中扮演著舉足輕

重的角色，佔企業總數的 99%以上，提供了超過半數的就業機會（OECD, 2024）。在台

灣，中小企業的貢獻尤為突出，根據經濟部中小企業處（2024）的報告，台灣中小企

業佔全體企業數的 98%以上，並創造了近八成的就業機會。 

蕭雅芳與姜齊（2008）指出，中小企業普遍面臨資源不足、規模較小、人力有限

等挑戰，導致其在國內外市場競爭中處於劣勢。然而，相對於大型企業，中小企業具

有更高的彈性與應變能力，若能有效運用管理策略，仍具備高度的成長潛力。此外，

褚麗絹與陳美莉（2014）也強調，中小企業在發展初期常缺乏制度化的管理流程與明

確的職能分工，若未及時調整組織架構與提升內部管理效率，將可能導致資源浪費與

溝通失效等問題。 

中小企業的組織管理策略 

為了克服資源限制與內外部挑戰，中小企業需採取靈活且高效的組織管理策略。

以下是幾個關鍵的策略： 

扁平化的組織結構。Mintzberg（1983）指出，中小企業多採用簡單、扁平化的組

織結構，這樣的結構有助於提高決策速度並促進靈活應對市場需求，但也可能因缺乏

正式化管理而在協作與規劃上受到限制（Burns & Stalker, 1994）。褚麗絹與陳美莉

（2014）認為，扁平化的組織能促進資訊流通與跨部門合作，有利於中小企業因應環

境變化、提升應變能力。 

資源整合與協同管理。在資源有限的情況下，中小企業需通過內外部資源整合提

升效率。Barney（1991）指出，企業若能有效配置核心資源並利用外部合作，將能夠

實現競爭力的提升。蕭雅芳與姜齊（2008）指出，許多台灣中小企業透過與學術單位

或產業夥伴合作，不僅提升技術水準，也減少重複投資與資源浪費，達成資源最適化

配置的效果。 

領導力與企業文化建設。領導力是推動中小企業成功的重要因素。Bass 與 Riggio

（2006）的研究表明，變革型領導能激勵員工的創造力，提升組織的整體適應性。褚



 

8 

麗絹與陳美莉（2014）則指出，中小企業若能建立具開放性與參與感的企業文化，不

僅有助於提升員工向心力，也有利於培育企業內部的創新動能與學習能力。 

組織管理與市場策略的結合 

組織管理策略應與市場策略相輔相成，才能實現中小企業的全面發展。Porter

（1980）的競爭策略理論指出，企業可採取成本領導、差異化或聚焦策略來取得市場

優勢。對於中小企業而言，差異化和聚焦策略尤為重要，因其資源有限，需集中力量

開發具特色的產品或服務來滿足特定市場需求（Verhoef et al., 2021）。 

例如，H 公司專注於高效能、低成本的水處理技術，通過差異化策略成功占據市

場一席之地。該公司還可以通過靈活的組織結構與快速響應客戶需求的能力，提升了

市場競爭力。 

總體而言，組織管理是中小企業成功的關鍵，其設計與執行直接影響企業的競爭

力。中小企業應通過結構靈活化、資源集中化及文化創新，實現高效運作與市場策略

的協同效應。 

第二節、財務管理與資源配置 

財務管理對中小企業的重要性 

財務管理是企業運營的核心，尤其對於資源有限的中小企業而言，更須透過有效

的資金配置與成本控制來維持競爭力（Ross, Westerfield, & Jaffe, 2019）。許多中小企業

由於財務管理不善，導致資金周轉困難，進而影響營運穩定性（Brigham & Ehrhardt, 

2021）。因此，透過合理的財務規劃與風險管理策略，企業能夠提升經營韌性，降低市

場波動帶來的衝擊。 

有效的財務管理可確保企業的資金流動性，減少財務風險，並提升投資決策的準

確性（Gitman et al., 2018）。中小企業通常面臨的財務挑戰包括現金流短缺、資金來源

受限、融資成本高等問題（Chen & Hsu, 2019）。因此，企業需要建立全面的財務規劃，

確保短期資金的穩定性，同時為長期成長策略做好準備。 

此外，財務管理不僅影響企業的日常營運，也與企業的競爭力密切相關。研究顯

示，具備良好財務管理能力的企業能夠更快速適應市場變化，並在競爭激烈的環境中

取得優勢（Brealey, Myers, & Allen, 2020）。例如，透過精準的財務數據分析，企業可以

評估市場趨勢，調整價格策略，並做出最適當的投資決策。 
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財務管理的另一個關鍵作用是支持企業擴展與創新。許多中小企業希望拓展市場

或開發新產品，但缺乏足夠的資金投入（Kaplan & Atkinson, 2015）。若能夠透過適當的

財務管理，企業可優化資金配置，確保創新活動與市場拓展的可行性。例如，一些企

業會採取滾動預算（Rolling Budget）策略，根據市場狀況靈活調整資金分配，以因應

快速變化的經營環境（Horngren et al., 2018）。  

不僅如此，企業的財務決策也影響企業信用評級與投資人信心。根據 Myers（1984）

的研究，財務穩健的企業較容易獲得投資者信任，並獲取較低成本的資金。這對於需

要長期發展的中小企業而言，是提高競爭力的重要因素。因此，企業應透過透明的財

務報表、有效的內部控制機制，以及穩健的資本配置策略，以增強外界對其財務穩定

性的信心。 

綜上所述，財務管理對於中小企業的成功至關重要。透過有效的財務規劃、資金

配置與風險管理，企業能夠提高經營穩定性，支持業務擴展，並在市場競爭中保持優

勢。 

現金流管理與財務規劃 

現金流管理是企業維持穩定營運的關鍵，特別是對於市場波動較大的中小企業而

言，穩定的現金流可確保企業的支付能力（Gitman et al., 2018）。現金流管理不僅影響

企業的短期運作，也與企業的長期發展息息相關。若現金流管理不當，可能導致資金

鏈斷裂，進而影響企業的持續經營能力（Brigham & Ehrhardt, 2021）。 

中小企業通常面臨的主要現金流挑戰包括：應收帳款延遲、融資困難、庫存積壓

及固定成本壓力。例如，若客戶付款週期較長，企業的資金回流速度會減慢，影響日

常營運資金的可用性（Hill, Kelly, & Highfield, 2010）。此外，由於中小企業的信用評級

通常較低，取得銀行貸款的難度較大，導致企業無法獲得足夠的營運資金（Chen & 

Hsu, 2019）。庫存積壓也是常見問題，過多的庫存可能會占用大量現金流，進而影響企

業的流動性（Chopra & Meindl, 2019）。此外，高昂的租金、薪資與固定成本也會對企

業的現金流產生重大影響，若現金流不足，企業可能會面臨財務困境（Horngren et al., 

2018）。 

為確保企業財務穩定，中小企業應採取有效的現金流管理策略。例如： 
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應收帳款管理。企業可設定明確的信用政策，縮短應收帳款週期，並採取提前付

款折扣策略，以鼓勵客戶及時付款。此外，使用應收帳款保險可以降低呆帳風險，進

一步確保現金流的穩定性。 

庫存管理。庫存管理是影響企業現金流的重要環節之一。企業可採用 Just-in-Time

（JIT）庫存管理系統，以減少庫存積壓，提高資金周轉率（Chopra & Meindl, 2019）。

透過數據分析預測市場需求，合理控制進貨量，並建立快速反應供應鏈，企業能夠降

低庫存占用資金的風險。 

成本控制與預算規劃。成本控制與預算規劃也是企業維持穩健現金流的關鍵策略。

企業應建立滾動預算（Rolling Budget），根據市場變化靈活調整資金配置（Kaplan & 

Atkinson, 2015）。定期進行財務分析，以確保資金的最佳利用，並減少不必要的支出，

提高現金流轉效率。 

在短期融資與現金儲備方面，企業應維持一定的現金儲備，以應對突發的財務需

求（Brealey, Myers, & Allen, 2020）。建立穩定的銀行授信額度，有助於確保短期資金需

求時能夠迅速獲得資金。此外，尋求多元化的融資來源，如企業債券、股權融資或政

府補助，也能有效降低資金風險。 

財務規劃對於中小企業的長期發展至關重要。企業應透過短期與長期資金規劃來

確保穩定成長，例如制定現金流預測表，以確保短期資金充足，同時針對長期投資

（如設備購置、技術研發）進行合理資金分配。透過財務風險評估，企業可利用敏感

性分析（Sensitivity Analysis）來預測市場變化對現金流的影響，並建立風險應對機制，

如購買保險或分散投資風險（Hull, 2017）。 

最後，企業應建立績效衡量與調整機制，以確保財務管理策略的有效性。透過財

務指標（如流動比率、營運資金週轉率）監控企業財務健康狀況，並定期檢視財務計

劃，根據市場變化及時調整策略（Horngren et al., 2018）。 

綜上所述，現金流管理與財務規劃是中小企業財務管理的核心環節。透過有效的

應收帳款管理、庫存控制、預算規劃與風險評估，企業能夠提高財務穩定性，確保長

期可持續發展。 

成本控制與盈利模式 
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成本控制是企業提高盈利能力的關鍵策略，特別是對於資源有限的中小企業而言，

如何有效降低成本、提升運營效率，直接影響企業的生存與競爭力（Kaplan & Atkinson, 

2015）。中小企業通常面臨市場規模較小、議價能力較低、資金有限等挑戰，因此需要

透過精細化管理來優化成本結構，確保企業的可持續發展。 

在成本分類方面，企業主要關注 變動成本（Variable Costs） 和 固定成本（Fixed 

Costs）。變動成本包括原材料、勞動力與物流成本，會隨著生產規模的變動而改變；固

定成本則包含租金、機器折舊與行政支出，這些成本即使在銷售額下降的情況下仍需

支付。中小企業可透過優化供應鏈、提高生產效率與精簡行政成本來降低固定成本，

提高企業的財務靈活性（Drury, 2018）。成本控制策略包括： 

精實管理（Lean Management）。精實管理理念源自豐田生產系統（Toyota 

Production System, TPS），強調消除浪費，提高生產效率。透過降低庫存、優化流程與

減少不必要的資源浪費，中小企業可有效減少生產成本（Womack & Jones, 2003）。 

技術導入與自動化。隨著科技的發展，許多中小企業開始導入數位工具與自動化

系統，如企業資源規劃（ERP）系統，以提高運營效率並降低人工成本（Davenport, 

2013）。透過數位轉型，企業可降低錯誤率、提高決策效率，進一步控制成本。 

供應鏈管理。有效的供應鏈管理能幫助企業降低採購成本與存貨管理成本。企業

可透過與供應商建立長期合作關係、集中採購以獲取批量折扣，並透過 Just-in-Time

（JIT）系統減少存貨成本，提高資金使用效率（Chopra & Meindl, 2019）。 

外包與共享資源。許多中小企業透過外包來降低成本，如將 IT、物流與客服等業

務交給專業供應商，以減少內部管理成本。同時，共享經濟模式（Sharing Economy）

也為企業提供了降低營運成本的機會，如共享辦公空間與設備租賃，這些模式可幫助

企業減少固定資本支出（Botsman & Rogers, 2010）。 

中小企業的盈利模式多樣，涵蓋 產品銷售、服務提供、訂閱制、授權與特許經營 

等。選擇適當的盈利模式，不僅能夠提升企業收益，還能確保業務的可持續發展

（Johnson, Christensen, & Kagermann, 2008）。 

產品銷售模式。傳統的盈利方式是透過銷售產品獲利，但中小企業可透過差異化

策略（Differentiation Strategy），提供高附加價值的產品，以避免與大型企業進行價格

競爭（Porter, 1980）。 
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服務導向模式。隨著消費者需求的變化，許多企業從單純銷售產品轉向提供增值

服務，如維修、顧問服務或客製化解決方案，這種模式可提高客戶黏著度，提升長期

收益（Berry, 1995）。 

訂閱制與會員經濟。Netflix、Spotify 等企業成功應用訂閱制模式，中小企業也可

以透過提供月費會員服務，如 SaaS（Software as a Service）或內容訂閱，來創造穩定的

收入流（Vogt, 2018）。 

特許經營與品牌授權。透過特許經營（Franchising）與品牌授權（Brand 

Licensing），企業可擴大市場規模，減少直接營運成本。例如，餐飲業透過特許經營模

式，可快速擴展品牌影響力，而無需投入大量資本經營各地分店（Castrogiovanni & 

Justis, 2002）。 

許多中小企業透過電商平台拓展銷售渠道，例如 Amazon、Shopee 或獨立網站

（D2C, Direct-to-Consumer），以降低實體店面的運營成本，並提升銷售效率（Chaffey, 

2019）。 

為了確保企業的長期發展，中小企業需要在成本控制與盈利模式之間取得平衡。

成功的企業通常採取多元化盈利模式，並透過數據分析與市場洞察來調整策略。例如，

某些企業會同時提供產品銷售與訂閱服務，以獲取穩定的收入來源。此外，企業應持

續優化營運流程，降低不必要的開支，並提高資本運用效率，以達到盈利最大化。 

綜上所述，成本控制與盈利模式的選擇是中小企業財務管理的重要組成部分。透

過精實管理、技術應用、供應鏈整合與多元化盈利模式，企業能夠有效降低成本，提

高市場競爭力，並確保財務穩健與可持續發展。 

風險管理與財務決策 

風險管理是企業財務管理中至關重要的一環，尤其是對於資源有限的中小企業而

言，財務風險可能直接影響其生存與成長（Jorion, 2009）。企業在面對市場波動、融資

挑戰、經濟衰退與政策變動等外部風險時，必須建立完善的風險管理機制，以降低不

確定性帶來的衝擊（Rejda & McNamara, 2021）。 

企業的財務風險可分為市場風險、信用風險、流動性風險與操作風險，每種類型

都可能對企業的財務狀況造成影響。 
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市場風險（Market Risk）。市場風險主要來自於匯率變動、利率波動與商品價格

變化。例如，中小企業若進行國際貿易，匯率的變動可能影響產品成本與銷售價格

（Hull, 2017）。 

信用風險（Credit Risk）。信用風險是指客戶或供應商無法履行付款義務，導致企

業資金回收困難（Brigham & Ehrhardt, 2021）。 

流動性風險（Liquidity Risk）。流動性風險指企業資金無法即時轉換為現金，以應

付短期財務需求。若企業短期內無法獲得足夠的現金，可能影響營運穩定性（Gitman 

et al., 2018）。 

操作風險（Operational Risk）。操作風險來自內部管理、流程控制、法律合規與

科技系統的問題。例如，企業若沒有完善的內部控制機制，可能導致財務詐欺或資源

浪費（Horngren et al., 2018）。 

而有效的財務決策可幫助企業降低風險，提高投資回報，並確保企業財務的可持

續發展。財務決策通常涉及資本結構、投資評估與股利政策，這些決策對企業的長期

穩定性具有深遠影響（Brealey, Myers, & Allen, 2020）。 

資本結構決策（Capital Structure Decisions）。資本結構決策是企業財務管理的核

心，影響企業的融資成本與財務風險。企業在 股權融資與負債融資之間需要取得適當

的平衡，以降低財務槓桿風險（Myers, 1984）。根據 權衡理論（Trade-off Theory），適

度的負債可帶來稅收優惠，但過高的負債比例可能導致企業償債壓力增加，影響財務

穩定性（Frank & Goyal, 2003）。企業應根據營運現金流來決定最適資本結構，避免過

度依賴外部融資，並透過財務比率分析（如負債比率、利息保障倍數）來評估自身的

財務健康度。 

投資評估與風險控制（Investment Evaluation and Risk Control）。投資評估與風

險控制是企業確保資金有效運用的重要決策環節。企業在進行投資決策時，通常會採

用 淨現值法（NPV）、內部報酬率（IRR） 及 回收期法（Payback Period） 等方法來衡

量投資專案的可行性（Ross, Westerfield, & Jaffe, 2019）。此外，敏感性分析（Sensitivity 

Analysis） 能幫助企業預測市場變化對投資收益的影響，確保企業在不同市場條件下都

能保持財務穩定（Hull, 2017）。對於高風險投資案，企業可透過 分散投資策略 來降低

潛在損失，並運用 實物選擇權（Real Options） 方法來提高投資靈活性。 



 

14 

股利政策與財務穩定性（Dividend Policy and Financial Stability）。股利政策對企

業的資金運用與投資人信心具有重要影響。企業需在 現金股利 與 盈餘再投資 之間取

得平衡，以確保股東回報與企業成長（Lintner, 1956）。根據 訊號理論（Signaling 

Theory），穩定的股利發放能向市場傳遞企業財務穩健的信息，提升投資者信心

（Miller & Modigliani, 1961）。對於快速成長的中小企業，較低的股利支付率可使企業

保留較多資金用於業務擴張，而透過 庫藏股回購（Stock Buyback）策略，則能有效調

整股東權益，增加每股盈餘（EPS）。 

為了確保企業的長期財務穩定，中小企業應結合 風險管理與財務決策，建立綜合

的財務策略。例如，企業可透過 信用風險管理 來降低應收帳款風險，並透過 資本結構

優化 來確保長期財務健康。此外，企業應定期進行財務分析，透過 現金流預測、壞帳

風險評估 及 市場趨勢研究 來調整財務決策，以應對不斷變化的市場環境。 

綜上所述，財務決策與風險評估是企業財務管理的重要組成部分。透過有效的財

務決策與風險管理，企業能夠提高市場競爭力，降低財務不確定性，確保企業的長期

可持續發展。 

第三節、人力資源規劃與組織發展 

人力資源規劃的重要性 

在人力資本為企業競爭力關鍵的時代，企業透過有效的人力資源規劃（Human 

Resource Planning, HRP）來確保組織內部人才的適當配置與發展（Wright & McMahan, 

1992）。特別是中小企業，由於資源有限，如何有效運用人力資源以支撐企業的成長與

競爭力成為重要課題（Barney & Wright, 1998）。 

人力資源規劃的主要目標包括： 

確保企業擁有適當的人才。透過預測市場需求與企業發展目標，確保組織內部具

備足夠的技能與能力。 

提升人力資源管理效率。透過人才招聘、培訓與績效管理，提升企業運營效率

（Boxall & Purcell, 2016）。 

增強企業應對市場變化的靈活性。建立彈性化的工作模式，以適應外部環境的變

化（Becker & Huselid, 2006）。 

人力資源策略與人才管理 
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人力資源策略（HR Strategy）是企業確保人力資源能夠支持整體競爭策略的關鍵

（Ulrich, 1997）。對於中小企業而言，以下幾種人才管理策略尤為重要： 

人才吸引與雇主品牌。中小企業需建立雇主品牌（Employer Branding），以吸引優

秀人才。例如，透過企業文化塑造、彈性福利與職涯發展機會來提升企業的吸引力

（Backhaus & Tikoo, 2004）。 

員工發展與學習文化。持續學習與技能培訓是中小企業提升員工競爭力的關鍵。

企業可透過內部訓練、外部課程與跨部門輪調來提升員工技能（Garavan, 1997）。 

績效管理與激勵機制。設立績效考核制度（Performance Management System），確

保員工的目標與企業戰略一致（Aguinis, 2013）。此外，適當的薪酬與獎勵機制可提升

員工的敬業度與工作滿意度（Deci & Ryan, 2000）。 

人力資源數位轉型與未來發展 

隨著科技發展，人力資源管理逐漸進入數位化時代。中小企業可透過以下方式提

升人力資源管理效率（Marler & Fisher, 2013）： 

運用人工智慧（AI）與數據分析。透過AI技術進行人才篩選與績效分析，提高人

力資源決策的準確性（Bersin, 2019）。 

發展遠端工作與數位協作工具。隨著遠端工作模式的普及，企業可運用數位協作

平台（如 Slack、Microsoft Teams）提升員工間的協作效率（Bailey & Kurland, 2002）。 

強化員工體驗與數位學習。企業可運用數位學習平台（如 Coursera、Udemy）提

供個人化的學習方案，提升員工技能與適應能力（Ruona & Lynham, 2004）。 

綜上所述，人力資源規劃與組織發展對於中小企業的長遠成長至關重要。透過有

效的策略與數位轉型，企業能夠提升競爭力，並在快速變動的市場環境中保持穩定發

展。 

第四節、競爭策略與市場應對 

競爭策略的概念與理論基礎 

競爭策略是企業為了在市場中獲取競爭優勢，透過不同方式來區隔自身產品或服

務，以提高市場佔有率與獲利能力（Porter, 1980）。企業的競爭策略可分為成本領導、

差異化與集中化三種主要類型，每種策略皆有其適用條件與風險（Barney, 1991）。根據

胡林煥（2018）研究指出，中小企業往往需要依照自身的資源條件彈性選擇並混合運

用策略，以因應快速變化的產業環境。 
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成本領導策略（Cost Leadership Strategy）。成本領導策略強調透過降低成本來提

供市場上具價格競爭力的產品。這適用於規模經濟明顯的產業，如製造業與零售業

（Ghemawat, 2002）。然而，如林紅桃（2020）所指出，中小企業在缺乏規模與議價優

勢下，僅倚賴成本領導策略常難以維持長期競爭力，因此須配合流程效率、精實管理

與區隔市場，強化競爭定位。 

差異化策略（Differentiation Strategy）。差異化策略藉由提供獨特產品或服務吸引

特定市場，如技術創新、品牌價值或高客戶滿意度（Kim & Mauborgne, 2005）。譚中興

（2017）研究顯示，中小企業往往透過產品創新、在地特色與高品質服務來建立差異

化優勢，並藉此提升客戶忠誠度與降低價格競爭壓力。 

集中化策略（Focus Strategy）。集中化策略則專注於特定市場區隔，企業可選擇

成本集中化（Cost Focus）或差異化集中化（Differentiation Focus）策略，針對特定市

場需求進行深耕（Porter, 1985）。莊朝凱（2021）指出，中小企業資源有限，宜採集中

策略鎖定利基市場，透過深入了解顧客需求與地方文化，來形成專業與信任感，從而

提升競爭壁壘與生存機會。 

五力分析與市場競爭評估 

五力分析，英文為 Porter's Five Forces Analysis，是由邁克爾·波特 (Michael Porter) 

於 1979 年所提出的戰略工具 (Porter, 1979)。五力分析模型可用於評估一個行業的競爭

激烈程度和吸引力，幫助企業了解自身在特定行業的競爭優勢，並制定相應的戰略。

如圖 2-1為五力分析圖。 

圖 2- 1 
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註。改編自 Porter, M. E. (1980). Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and 

Competitors. New York: Free Press. 

五力分析包括以下五個競爭力量。 

現有競爭者間的威脅（Rivalry among Existing Competitors）。產業內部競爭的激

烈程度決定了企業的盈利能力。如果市場競爭激烈，企業可能會面臨價格戰、產品同

質化與利潤率下降的壓力（Porter, 1980）。中小企業可透過差異化策略、品牌定位與提

升服務品質來避免與競爭者進行價格競爭，進而提升市場競爭優勢。 

新進入者的威脅（Threat of New Entrants）。產業的進入門檻影響新企業是否能夠

輕易進入市場。如果新進入者能迅速取得市場份額，可能會加劇行業競爭，對現有企

業構成挑戰（Ghemawat, 2002）。中小企業可透過建立品牌忠誠度、研發專利技術、提

高營運效率以及擴展供應鏈來提升市場壁壘，以減少新進入者的威脅。 

供應商的議價能力（Bargaining Power of Suppliers）。供應商的談判能力衡量了供

應商對企業的影響力。如果供應商在市場上佔據主導地位，可能會提高價格、降低產

品品質或減少供貨彈性（Kim & Mauborgne, 2005）。中小企業可透過開發多元供應來源、

與供應商建立長期合作關係，甚至考慮垂直整合，以降低供應商的影響力，確保供應

鏈穩定性。 

買家的議價能力（Bargaining Power of Buyers）。買家的談判能力衡量了消費者對

企業的影響力。如果市場上的買家數量少、需求集中，企業可能需要降低價格或提供

更高品質的產品與服務來滿足買方需求（Christensen, 1997）。中小企業可透過品牌經營、

提供差異化產品、提高客戶服務品質以及創造會員制或忠誠計畫來增加顧客黏著度，

減少買方的壓力。 

替代品的威脅（Threat of Substitutes）。替代品的可得性影響企業的市場地位。如

果市場上存在功能相似或價格更具競爭力的產品，消費者可能會轉向替代品，從而影

響企業的銷售與市場份額（Barney, 1991）。中小企業可透過不斷創新、提升產品附加價

值、提供客製化服務，甚至建立品牌忠誠度來降低替代品對市場的影響。 

透過對這五個競爭力量的全面評估，企業能夠更深入了解產業競爭環境與市場潛

在挑戰。對於中小企業而言，五力分析可幫助其找出自身的競爭優勢，並制定適合的

市場策略，以應對競爭對手、拓展市場份額，最終實現永續發展。 
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SWOT分析 

SWOT 分析（Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats）是一種常見的企業

戰略管理工具，由 Albert Humphrey 在 20 世紀 60 年代和 70 年代所提出，主要透過分

析企業內部的優勢（Strengths）與劣勢（Weaknesses），以及外部環境的機會

（Opportunities）與威脅（Threats），協助企業評估市場競爭狀況並制定適當的經營策

略（Houben, Lenie, & Vanhoof, 1999）。由於其適用性廣泛，SWOT 分析被廣泛運用於

企業經營、行銷管理、策略規劃等領域（Gürel & Tat, 2017）。如圖 2-2 為SWOT分析

矩陣圖所示。 

圖 2- 2 

 

SWOT分析矩陣 
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從而提升市場競爭力。此外，企業的財務穩定性與管理能力也是重要的內部優勢，這

些因素有助於企業提高市場適應能力並降低營運風險。 

然而，企業應當持續評估其優勢是否能夠帶來長期競爭力，因為隨著市場變化與

技術發展，某些優勢可能會逐漸被競爭對手趕上或取代。因此，企業應透過持續創新

與策略調整來鞏固其競爭優勢（胡林煥，2018）。 

劣勢 (Weaknesses)。劣勢指的是企業內部存在的不足或限制，可能會影響其市場

競爭力與經營績效。這些劣勢可能包括資金不足、技術落後、品牌認知度低、人才短

缺或供應鏈管理不善等（Gürel & Tat, 2017）。例如，中小企業往往因資源有限，難以投

入大量資金進行產品研發或品牌行銷，因此在市場競爭中可能處於劣勢（林紅桃，

2020）。 

不僅如此，企業內部的組織結構與管理效率也可能影響其競爭力。例如，決策流

程過於複雜或缺乏靈活性，可能導致企業無法快速回應市場變化（Hill & Westbrook, 

1997）。為了減少內部劣勢對企業發展的影響，企業應透過改善營運管理、加強人才培

育與優化財務策略來提升競爭力（譚中興，2017）。 

機會 (Opportunities)。機會指的是企業外部環境中可能帶來正面影響的因素，如

市場需求增加、新興技術發展、政策扶持或競爭對手的弱勢（David, 2011）。例如，隨

著全球環保意識的提升，綠色能源與環保產品的市場需求快速成長，這對相關產業的

企業來說是一個發展機會。 

除此之外，數位轉型與科技發展也為企業提供了新的成長空間。例如，電子商務

與社群行銷的興起，使許多企業能夠突破傳統銷售模式，擴展國際市場（Gürel & Tat, 

2017）。企業應當密切關注市場趨勢，並適時調整經營策略，以充分利用外部環境帶來

的成長機會（Porter, 1985）。 

威脅 (Threats)。威脅是指外部環境中可能對企業發展造成負面影響的因素，包括

市場競爭加劇、經濟不穩定、政策變更或技術變革等（David, 2011）。例如，在競爭激

烈的產業中，市場價格戰與新進入者的挑戰可能壓縮企業的利潤空間，使其經營更加

困難（Hill & Westbrook, 1997）。 

此外，經濟環境的不確定性，如全球經濟衰退或通貨膨脹，也可能對企業的經營

造成衝擊（胡林煥，2018）。企業應該透過風險管理與策略調整，來降低外部威脅對企
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業發展的影響。例如，透過產品多元化策略，企業可以減少對單一市場或產品線的依

賴，從而提高市場適應能力。 

SWOT 分析作為一種企業戰略管理工具，能夠幫助企業識別內外部環境的優勢與

挑戰，進而制定適當的競爭策略。透過分析 優勢（Strengths） 和 劣勢（Weaknesses），

企業可以評估自身競爭力並改善內部管理。而透過評估 機會（Opportunities） 和 威脅

（Threats），企業則能夠掌握市場趨勢，並降低風險影響。然而，由於 SWOT 分析可能

受到主觀判斷影響，企業在應用時應搭配其他分析工具，如 PESTEL 分析或波特五力

分析，以提高決策的科學性與準確性（Gürel & Tat, 2017）。儘管如此，SWOT 分析仍然

是企業在進行市場評估與策略規劃時的重要方法之一。 

一、 市場應對策略與全球競爭 

在全球市場競爭加劇的情況下，中小企業不僅需要關注本地市場，更需積極應對

國際市場變化。企業可以採取以下策略來強化市場應變能力： 

數位轉型與電子商務應用。隨著網際網路的普及，許多企業透過電子商務與數位

行銷擴展市場，如運用社群媒體行銷、搜尋引擎優化（SEO）與線上廣告等方式，提

高品牌能見度（Chaffey, 2019）。林紅桃（2020）強調，數位轉型不僅能提升營運效率，

更能幫助企業觸及更廣泛的消費者。中小企業應投入社群行銷與線上客服系統，以強

化顧客體驗。 

策略聯盟與合作夥伴關係。透過與其他企業建立合作關係，如供應鏈整合、聯合

行銷與產學合作，可提高企業競爭力並降低市場風險（Gulati, 1998）。譚中興（2017）

指出，建立策略聯盟可補足中小企業資源不足的缺口，進行跨業整合與產學合作將能

提升技術與創新力。 

國際市場拓展。中小企業可透過出口、海外設點或跨境電商來開拓國際市場，並

利用政府補助與貿易組織提供的資源來降低進入國際市場的障礙（Johanson & Vahlne, 

2009）。胡林煥（2018）建議，中小企業可透過參展、跨境電商、出口代工等方式拓展

海外市場，並運用政府國際行銷補助資源來降低風險。 

許多成功的中小企業透過有效的競爭策略與市場應對方式，在全球市場中取得競

爭優勢。例如，日本的無印良品（MUJI）透過品牌價值與簡約設計建立市場競爭優勢，

成功在全球市場中脫穎而出。綜上所述，中小企業應根據自身資源與市場環境選擇適
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合的競爭策略，並透過數位轉型、策略聯盟與國際市場拓展來提高競爭力。透過有效

的市場應對策略，企業能夠持續適應市場變化，並在競爭激烈的環境中維持穩定成長。 

第五節、永續經營與中小企業的挑戰 

永續經營的定義與重要性 

永續經營（Sustainable Development）最早由布倫特蘭報告（Brundtland Report, 

1987）提出，其核心概念。 簡單來說，永續發展的目標的發展不應損害未來世代達成

自身需求的能力，也就是兼顧環境、經濟與社會三者之間的平衡。Elkington（1997）

進一步將永續經營概念拓展為三重底線（Triple Bottom Line），即企業需在經濟效益、

環境保護與社會責任三個方面實現平衡。對於中小企業而言，永續經營不僅是履行社

會責任的體現，也能為其帶來市場競爭優勢和品牌價值的提升（林淑慧，2020）。 

H 公司作為一家專注於水處理技術的中小企業，通過節能減排技術與資源循環利

用，在環境保護與企業效益之間取得了良好的平衡。該公司的實踐表明，中小企業在

推進永續經營時，既面臨挑戰，也存在顯著的機遇。 

中小企業面臨的永續經營挑戰 

儘管永續經營對企業的長期發展至關重要，但中小企業在實現永續經營目標的過

程中常面臨多重挑戰： 

資金與技術不足。中小企業通常因規模限制，難以承擔高額的環保技術成本或進

行大規模的資源轉型（Darnall et al., 2008）。 

政策與市場壓力。越來越多的國際環保政策和市場標準對中小企業提出了更高的

要求，例如碳排放限制和產品環保認證等（OECD, 2024）。這對資源有限的中小企業而

言，可能增加合規成本並降低市場競爭力。 

內部資源與能力限制。根據劉恒逸等（2019）的研究指出，中小企業推動環境永

續創新時，若員工缺乏相關知識與能力，將成為實踐過程中的主要障礙。 

中小企業的永續經營策略 

儘管挑戰重重，中小企業可採取以下策略實現永續發展目標： 

採用綠色技術與創新。技術創新是實現永續經營的重要工具。例如，H 公司通過

開發高效節能的水處理技術，不僅降低了能源消耗，還減少了對水資源的浪費，實現

了經濟效益與環保目標的雙贏。 
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建立綠色供應鏈。與供應商和客戶建立協同合作的綠色供應鏈，能幫助中小企業

在整體運營中實現資源優化。例如，透過回收與再利用系統的引入，H 公司可以在供

應鏈中減少廢棄物的產生並提升了資源使用效率。 

提升內部環保意識與能力。企業需加強員工培訓與教育，增強其對永續發展的認

識，並激勵員工參與相關實踐。H 公司可以定期舉辦環保工作與培訓活動，提高了全

員參與環保工作的積極性與技能。 

尋求政府與金融支持。中小企業可積極申請政府補助計畫或綠色金融支持，以緩

解資金壓力。例如，H 公司可以申請地方政府的綠色技術補助，為其新技術開發提供

了資金支援，緩解投入的負擔。 

永續經營的價值與未來展望 

永續經營對中小企業而言，不僅是挑戰，更是一個提升競爭力的重要機會。通過

實現三重底線的平衡，中小企業能夠在市場中樹立負責任的品牌形象，吸引更多具環

保意識的消費者與合作夥伴。同時，永續經營策略也能幫助企業提高資源利用效率，

降低運營成本，實現長期穩定的增長（Elkington, 1997）。對於 H 公司而言，其通過永

續經營實踐，不僅提升了在水處理行業中的市場地位，也為其他中小企業提供了一個

成功範例，展示了如何在資源有限的情況下實現永續發展。  
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第三章 研究方法 

本研究旨在以 H 公司為個案，探討其在組織管理、財務管理、競爭策略及人力資

源等方面的管理規劃，並分析其在市場應對中的策略選擇與挑戰，以提供其他中小企

業可借鑑的發展經驗。本研究採用質性研究方法，包括個案研究法與深度訪談法，結

合理論分析與實務觀察，綜合分析 H 公司的經營模式與市場競爭策略。 

首先，個案研究法提供了對 H 公司作為單一研究對象的系統性分析框架，通過綜

合多元資料來源（如內部報告、訪談記錄與客戶回饋），全面呈現其組織運作與市場應

對的細節。其次，深度訪談法作為補充資料收集工具，通過與目標客戶的面對面交流，

深入挖掘受訪者的觀點與經驗，為研究提供更具深度的見解。接下來，訪談設計與資

料編碼的過程，則確保了研究過程的嚴謹性與資料分析的準確性。 

本章依次介紹研究方法的選擇與應用，包括個案研究法、深度訪談法、訪談設計

及資料編碼原則，並結合理論基礎與 H 公司的實際業務背景，說明研究設計的具體實

施過程及其合理性與適用性。 

第一節、個案研究法 

個案研究法（Case Study Method）是一種質性研究方法，透過對特定個案的深入探

討，以分析現象的發展脈絡及影響因素（Yin, 2018）。此方法特別適用於研究複雜的社

會與組織現象，並且能夠在真實的商業情境下蒐集豐富的背景資訊，以理解企業在不

同挑戰與環境中的決策過程（Eisenhardt, 1989）。由於中小企業的經營模式與競爭策略

受到多種內外部因素影響，個案研究法能夠提供全面性的分析，揭示企業如何因應市

場變化並保持競爭優勢。 

本研究選擇 H 公司作為個案研究對象，因其在中小企業的管理規劃與競爭策略方

面具有代表性。透過對 H 公司的深入分析，本研究試圖探討其在組織管理、財務管理、

競爭策略及人力資源規劃方面的發展模式與挑戰，並從中提煉可供其他中小企業借鑑

的成功經驗（Stake, 1995）。 

為確保研究的完整性與科學性，本研究參考 Yin（2018）對個案研究的分類，採用

描述性（Descriptive Case Study）與解釋性個案研究（Explanatory Case Study）相結合

的方式。描述性個案研究能夠詳細呈現 H 公司的管理模式與市場競爭策略，而解釋性
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個案研究則有助於分析不同因素如何影響企業的經營績效（Eisenhardt & Graebner, 

2007）。 

資料收集方面，本研究採用多種方式，包括訪談、內部文件分析及市場數據分析，

以確保研究結果的準確性與全面性。訪談對象涵蓋 H 公司的客戶群體，以獲取不同層

面的觀點與見解（Rubin & Rubin, 2011）。此外，研究亦透過企業內部報告、年度財務

數據與行業分析報告，進一步補充與驗證訪談資料（Bowen, 2009）。透過交叉比對不同

資料來源，本研究確保資料的可靠性與一致性。 

個案研究法的主要優勢在於能夠深入探討企業的決策過程，並提供具體的管理實

踐案例，對於中小企業的競爭策略研究尤為重要（Yin, 2018）。此外，此方法具有高度

的靈活性，能夠適應不同的研究情境，並可結合多種資料來源進行分析（Eisenhardt, 

1989）。然而，個案研究法也存在一定的限制，例如研究結果的外部效度較低，難以直

接推廣至所有企業（Guba & Lincoln, 1994）。為降低此限制，本研究透過多角度資料收

集與理論交叉驗證，以提高研究結果的可信度。 

透過本研究的個案分析，期望能夠深入理解 H 公司的管理規劃與競爭策略，並提

供其他中小企業可參考的經營模式，進一步豐富中小企業管理與競爭策略的理論基礎。 

第二節、深度訪談法 

深度訪談法（In-depth Interview Method）是一種質性研究方法，透過與受訪者進行

開放式對話，以深入瞭解其經驗、觀點及對特定現象的理解（Rubin & Rubin, 2011）。

此方法特別適用於探索性研究，能夠幫助研究者蒐集豐富的第一手資料，並針對特定

議題進行深入探討（Kvale & Brinkmann, 2009）。 

本研究採用深度訪談法，以補充個案研究法所獲得的資訊，並透過與客戶之間的

訪談，探討其在組織管理、競爭策略與市場應對中的經驗與挑戰。透過半結構式訪談

（Semi-structured Interview），研究者能夠在既定的研究框架內保持彈性，根據受訪者

的回答進行深入追問，以確保訪談內容的完整性與深度（Patton, 2015）。 

訪談資料的收集與分析遵循嚴謹的研究程序，研究者首先設計訪談大綱，涵蓋組

織管理、財務管理、競爭策略及人力資源規劃等核心議題。訪談過程中，受訪者的回

答將以錄音或逐字稿方式記錄，以確保資料分析的系統性與客觀性（Braun & Clarke, 

2006）。 
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深度訪談法的優勢在於能夠提供研究對象的真實經驗與細緻觀點，進一步補充個

案研究的背景資訊（Kvale, 1996）。然而，此方法也存在一些挑戰，如受訪者的主觀性

可能影響資料的可靠性，且訪談過程需耗費大量時間進行整理與分析（Denzin & 

Lincoln, 2011）。為降低這些影響，本研究採取多位受訪者交叉驗證的方法，確保研究

結果的可信度與有效性。 

透過深度訪談法，本研究能夠更全面地理解 H 公司的管理規劃與競爭策略，並提

供其他中小企業參考的經營模式，進一步補充質性研究在中小企業管理領域的應用價

值。 

訪談對象的基本資料 

H 公司主要訪談對象為四位業主採購或決策人員，分別來自溫泉業、建設公司、

電廠與水藝工程，擔任採購決策角色，使用 H 公司設備的時間從１年至超過８年。這

些資料來源於不同產業背景的中小企業，提供多元視角，有助於分析客戶對於設備與

服務的需求、評價與決策因素，進而優化產品與服務策略，表 3-1為訪談者背景資料分

析。 

表 3- 1 

 

訪談者背景分析 

公司 公司大小 公司產業 職務類型 使用設備和服務的時間 

A 中小企業 溫泉業 採購/決策人員 1-3年 

B 中小企業 建設公司 採購/決策人員 超過 8年 

C 中小企業 電廠 採購/決策人員 1-3年 

D 中小企業 水藝工程 採購/決策人員 超過 6年 

註。本研究者整理 

A. oo公司 蔡老闆  

B. oo公司 羅副總  

C. oo公司 林主管  
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D. oo公司 汪經理  

訪談大綱 

以下為訪談問題設計項目敘述： 

(一) 您選擇我們設備或服務的主要考量是什麼？ 

(二) 您是從何得知我們的設備及服務資訊？  

(三) 從 DM或 EDM是否清楚瞭解設備、服務內容？ 

(四) 您是否有比較過其他類型的產品？ 

(五) 從 DM 或 EDM 是否能快速聯繫到業務/技術人員或客服迅速回覆？ 

(六) 業務/技術人員或客服是否能快速掌握您的問題要點並且準確回覆？ 

(七) 和業務/技術人員討論後就決定採購安裝，是否有再進行其他評估？ 

(八) 評估後決定安裝設備的關鍵原因是什麼？ 

(九) 評估安裝設備有沒有什麼顧慮？ 

(十) 在使用我們產品的過程中，是否有特別困難或需要改進的地方？ 

(十一) 您對我們的售後服務反應速度與技術支持的專業度是否滿意？ 

(十二) 我們的設備或服務是否有效幫助您解決問題？ 

(十三) 我們的設備或服務是否有效幫助您達成以下目標？ 

(十四) 與其他供應商相比，您認為我們的產品有什麼突出優勢？ 

(十五) 如果設備價格提升 20%，您是否仍會購買產品？ 

(十六) 您是否會推薦我們的產品或服務給其他企業或夥伴？為什麼？ 

第三節、訪談設計 

訪談設計是研究過程中的重要環節，通過精心設計的問題框架與執行計劃，獲取

受訪者對研究主題的深入見解。本研究旨在透過訪談探討 H 公司在組織管理、財務管

理、競爭策略及人力資源規劃等方面的管理規劃，並分析其在市場應對中的策略選擇

與挑戰。 

根據 Kvale（2007）提出的訪談設計原則，研究訪談需遵循結構性與靈活性並存的

設計，兼顧研究問題的方向性與受訪者回應的多樣性。本研究結合半結構化訪談的特

點，將理論框架與實務需求相結合，確保資料的深度與廣度。 
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訪談流程設計 

訪談流程遵循從廣到深的漸進式結構，確保資料完整性與邏輯性。 

前期準備。 

訪談架構設計與問題範疇界定。設計訪談提綱，明確每位受訪者的問題重點與範

疇。 

研究倫理說明與受訪同意取得。向受訪者提供背景資料，介紹訪談目的與保密原

則，確保受訪者充分理解並同意參與訪談。 

訪談進行。 

開始階段。簡要介紹研究背景與訪談目的，建立信任。 

核心階段。依據提綱提問，適時進行深度追問以挖掘更多細節。 

結束階段。詢問受訪者是否有補充意見並表達感謝。 

後期處理。 

訪談記錄整理。將錄音內容逐字稿化並進行初步整理。 

資料分析準備。對訪談資料進行編碼，提取與研究主題相關的關鍵資訊。 

訪談方式 

訪談過程採用面對面的形式，確保靈活性與受訪者參與度。 

訪談提綱設計 

訪談問題分為五大階段。 

認知階段（RP）。受訪者對 H公司產品或服務的初步了解與考量因素。 

需求評估（NE）。受訪者對競爭產品的比較及選擇 H公司產品的原因。  

驗證與採購（VP）。受訪者在購買或導入 H公司產品前的評估標準。 

可靠度與系統最佳化（RO）。受訪者對產品運行狀況與系統改進的回饋。 

經驗分享與推薦（ER）。受訪者對 H公司產品的滿意度與推薦意願。 

第四節、編碼原則 

編碼的主要目的是將原始訪談資料轉換為可分析的類別，進而找出核心議題、模

式與趨勢，以提供更深入的研究洞見（Miles & Huberman, 1994）。本研究採用質性研究

中的編碼方法（Strauss & Corbin, 1998），以確保訪談資料的系統性與一致性，並進行深
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入分析。本研究透過半結構式訪談收集來自不同產業的企業代表意見，並建立一套標

準化的編碼系統，以利於後續的數據整理與主題分析。 

為提升編碼的一致性與研究結果的可信度，本研究參考 Lincoln & Guba（1985）提

出的信度（Reliability）與效度（Validity）標準，並採取以下措施： 

可再現性（Reproducibility） 

不同研究者應能根據相同的編碼規則得出相同結果。 

穩定性（Stability） 

即便在不同時間點進行編碼，應保持一致結果。  

可轉移性（Transferability） 

編碼系統應適用於類似的訪談研究。 

確證性（Confirmability） 

透過編碼對照與訪談紀錄，確保結果的客觀性。 

本研究的編碼系統包含五個主要部分，分別代表產業類別、受訪者職務類別、訪

談問題類別、訪談回應順序與回應內容流水編號，編碼格式如下，[產業類別]-[職務類

別]-[訪談問題類別]-[ 訪談問題對應碼]-[ 訪談回應順序]。 

第一碼，產業類別（Industry Category） 

根據受訪企業的產業類別進行編碼，以確保分析的產業區隔清晰。例如， 

H。溫泉業（Hot Spring Industry）。 

P。電廠（Power Plant Industry）。 

C。社區景觀水池系統（Community Landscape Pool System）。 

S。游泳池與水療池系統（Swimming & Spa System）。 

第二碼，受訪者職務類別（Position Category） 

考量不同職能角色可能影響其決策觀點，編碼如下， 

A。採購/決策人員（Procurement & Decision Makers）。 

B。技術/工程人員（Technical & Engineering Staff）。 

C。維修/操作人員（Maintenance & Operators）。 
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第三碼，訪談問題類別（Interview Category） 

依據訪談的核心研究階段進行編碼，以利後續分析。 

RP（Recognition & Problem Identification）。認知階段 - 挖掘問題（關注受訪者如

何獲取技術資訊及其面臨的主要挑戰與痛點）。 

NE（Needs Evaluation）。評估需求階段（涉及產品比較、技術可行性評估及替代

方案考量）。 

VP（Verification & Procurement）。驗證與採購階段（涵蓋採購決策、驗證測試、

安裝與成本考量）。 

RO（Reliability & System Optimization）。可靠度與系統最佳化評估階段（探討設

備運行的穩定性、系統最佳化、維護管理與售後服務體驗）。 

ER（Experience Sharing & Recommendation）。經驗分享/推薦階段（包含市場競

爭力、使用成效及受訪者的推薦意願）。 

第四碼，訪談問題對應碼（Interview Question Mapping, IQM） 

細化各階段內的具體問題，編碼如下， 

認知階段（RP）。 

RP1。您選擇我們設備或服務的主要考量是什麼？ 

RP2。您是從何得知我們的設備及服務資訊？ 

RP3。從 DM或 EDM是否清楚瞭解設備、服務內容？ 

需求評估（NE）。 

NE1。您是否有比較過其他類型的產品？ 

NE2。從 DM 或 EDM 是否能快速聯繫到業務/技術人員或客服迅速回覆？ 

NE3。業務/技術人員或客服是否能快速掌握您的問題要點並且準確回覆？ 

NE4。和業務/技術人員討論後就決定採購安裝，是否有再進行其他評估？ 

驗證與採購（VP）。 

VP1。評估後決定安裝設備的關鍵原因是什麼？ 

VP2。評估安裝設備有沒有什麼顧慮？ 

VP3。在使用我們產品的過程中，是否有特別困難或需要改進的地方？  

可靠度與系統最佳化（RO）。 
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RO1。您對我們的售後服務反應速度與技術支持的專業度是否滿意？ 

RO2。我們的設備或服務是否有效幫助您解決問題？ 

RO3。我們的設備或服務是否有效幫助您達成以下目標？ 

經驗分享與推薦（ER）。 

ER1。與其他供應商相比，您認為我們的產品有什麼突出優勢？ 

ER2。如果設備價格提升 20%，您是否仍會購買產品？ 

ER3。您是否會推薦我們的產品或服務給其他企業或夥伴？為什麼？ 

第五碼，訪談回應順序（Response Sequence） 

0指該問題的主要回答，1、2、3…指依序補充回答。 

此外，為補強深度訪談分析的脈絡完整性與實務應用價值，研究者針對四位具代

表性的受訪對象進行結構化整理，綜合其在「認知問題、需求評估、採購決策、使用

經驗」等階段的行為脈絡與關鍵考量。此分析依據受訪回覆內容進行階段性編碼，並

標註其資訊來源與痛點描述，協助提煉出更具情境深度的市場洞察。此整理工作主要

目的如下所述。 

解析採購歷程中的實際行為模式。系統性整合個案訪談資料，使研究者能掌握目

標客戶在採購歷程中的實際行為模式。 

奠定策略與溝通設計之實證基礎。作為後續競爭策略擬定與市場溝通設計的基礎

依據。 

強化質性研究於策略規劃中的實務貢獻。彌補質性文本在策略規劃上的侷限，提

升研究結果的情境適用性與實務參考價值。 

雖未另附視覺化圖表，但本研究透過這套內部整理框架，已有效萃取目標客戶

在   不同採購階段的決策驅動因素，作為後續策略建議之基礎依據。 
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第四章 H 公司的經營策略與分析結果  

本章透過訪談內容分析 H 公司的營運發展、面臨的挑戰與競爭策略，並結合五力

分析（Porter’s Five Forces）與 SWOT 分析，深入探討 H 公司的市場地位與未來發展方

向。 

第一節、H 公司的企業概況 

公司背景與發展歷程 

H 公司成立於 2000 年，前身是一家擁有 60 年歷史的傳統飲水機製造商。隨著全球

市場環境變化與科技發展，H 公司在 2005 年開始進行轉型，從單純的飲水機製造商逐

步發展為綜合性水處理解決方案提供商，並成功在工業、商業、醫療及住宅等領域建

立市場優勢。 

H 公司的創立與早期發展（1966-1999）。H 公司的前身為某知名飲水設備製造公

司，於 1966 年創立，主要生產家用與商用飲水設備，並在台灣市場建立了穩固的銷售

網絡。1970-1980 年代，憑藉優良的產品品質與完善的售後服務，H 公司成功拓展至全

台灣市場，並與學校、醫院、政府機構建立合作關係。然而，進入 1990 年代後，市場

競爭加劇，隨著中國大陸等地的低成本製造崛起，台灣飲水機產業逐漸受到衝擊，H 

公司開始面臨成本上升與市場壓力的挑戰。 

在此階段，H 公司以製造能力與品牌信譽建立市場基礎，但隨著產業變革，單純

的飲水機生產已難以維持競爭優勢，公司高層意識到轉型升級的迫切性。 

技術升級與業務轉型（2000-2010）。2000 年，H 公司正式進行業務轉型，開始從

傳統製造業向水處理解決方案產業發展。2005 年，公司取得英國技術授權，導入非化

學水處理技術，成為台灣市場中首批應用水處理技術的企業。此技術的引進使 H 公司

在市場上建立了競爭優勢，特別是在溫泉業與電廠領域。根據訪談結果，溫泉業者指

出之前面臨管路、排水口等硬水垢堵塞嚴重問題，輸送馬達運轉 2至 3個月也會因為水

垢堵塞問題而卡死燒壞。然而，採用該技術後，降低了溫泉水垢堆積問題，避免頻繁

更換馬達，減少設備維護頻率與成本 [H-A-RO-RO2-1] ；而電廠技術人員則認為該技術

縮短了懸浮固體 (Suspended solids, SS) 的沉降時間，確保穩定供應燃煤量，推算煤廢水

系統的週轉率，可多處理 2-3 倍的煤廢水，可多產出 60%以上的燃煤裕度 [P-B-RO-

RO3-3]。2008 年，公司開發高效節能水處理解決方案，並開始提供客製化水處理解決
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方案，將業務拓展至工業用水、醫療用水及商業水處理領域。2010 年，H 公司正式更

名，並確立「技術創新及綠色環保」的品牌定位。 

這一時期，H 公司而是逐步發展為專業水處理技術提供者，透過技術升級確立市

場競爭優勢。 

產業變革與市場擴展（2011-2020）。進入 2010 年代，全球對水資源管理與環保技

術的需求快速增長，H 公司透過技術創新、國際合作與市場擴張，進一步鞏固競爭地

位。2012 年，公司進一步優化水處理技術，提升水處理設備在不同產業的適用性，並

擴展應用至更多工業與商業市場。2015 年，開發工業水處理解決方案，成功進入工業

冷卻水系統與熱交換市場。根據建設公司業者的訪談結果，H 公司的水處理技術成功

降低了水質混濁問題，並減少了傳統化學藥劑的使用 [C-A-RO-RO2-1] ；而水藝工程業

者認為，H 公司的技術能有效減少水中藻類與細菌增生，提升水質穩定度，並減少氯

氣與其他化學藥劑使用量 [S-A-RO-RO2-1] 。這顯示 H 公司的技術在泳池與水療池領域

具有應用價值。2017 年，公司積極參與政府水資源管理專案，提供環保水處理解決方

案，擴大公共建設市場佔有率。 

此階段，H 公司成功轉型為水處理產業的技術領導者，並積極將技術應用於更廣

泛的市場領域。 

全球市場布局與未來發展（2021-至今）。近年來，H 公司積極進軍國際市場，透

過品牌升級、技術研發與海外市場拓展，進一步提升競爭力。2021 年，公司成功打入

東南亞市場，與當地企業合作推廣環保水處理解決方案。2022 年，H 公司確立「提升

市場佔有率 30%」的發展目標，並聚焦於環保節能水處理技術的研發與應用。2023 年，

H 公司持續關注 AI 技術與大數據分析的應用，並評估其在水處理技術上的可行性。

2024 年，H 公司進一步優化組織管理、財務管理與人力資源規劃，以提升市場競爭力，

確保企業可持續發展。 

發展歷程總結。如表 4-1所示。為 H 公司的發展歷程總結。 

表 4-1 

 

H 公司的發展歷程總結 
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發展階段 主要成就 

1966-1999 飲水設備製造商，建立全台市場基礎 

2000-2010 轉型水處理解決方案，取得英國技術授權 

2011-2020 優化水處理技術，擴展至工業市場 

2021-至今 進軍國際市場，強化技術研發，進行營運管理規劃 

註。本研究者整理 

H 公司透過技術創新、市場拓展與綠色科技應用，成功轉型為綜合水處理解決方

案企業，並持續優化管理模式與競爭策略，以應對未來市場挑戰。 

營運規模與財務概況 

目前 H 公司維持小型精實的經營模式，員工總數為 5 人，組織結構簡潔，便於管

理與溝通。根據本研究所彙整之財務預估資料，H 公司於 2025 至 2027 年間的營業收入

預估將從新台幣 9,650,000 元成長至 15,054,000 元，呈現穩定上升趨勢。進一步計算顯

示，該期間之年複合成長率（CAGR）達 24.9%，淨利率亦自 2025 年的 5.57% 提升至 

2027 年的 6.93%，反映出 H 公司不僅在營收方面穩定成長，更展現出獲利效率持續提

升之潛力。 

在營業成本方面，隨著營收增加與原物料上漲，成本率亦逐年上升，由 2025 年的 

64.89% 增至 2027 年的 68.84%。儘管如此，公司仍能維持穩健的營業毛利水準，顯示

其技術與產品具備市場競爭力。 

資產成長亦呈穩定趨勢，H 公司總資產預計由 2025 年的約新台幣 6,964 千元增至 

2027 年的 7,724 千元，顯示企業規模逐步擴張，且每年皆有盈餘產生，年度損益分別

為 537,222 元（2025 年）、712,877 元（2026 年）與 1,043,631 元（2027 年）。期間內，

公司逐步降低銀行借款並改善現金流，財務體質趨於穩健。 

此一成長態勢顯示，H 公司在穩定內部營運的同時，也積極透過研發與國際拓展

提升營收潛能。2024 年，公司更進一步優化組織管理、財務與人力資源策略，以因應

未來擴張與技術創新需求。 

五力分析（Porter’s Five Forces Analysis） 
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五力分析（Five Forces Analysis）是一種常見的產業競爭分析工具，由 Michael 

Porter 提出，主要用於評估企業在市場中的競爭壓力與行業吸引力。該模型透過分析產

業內競爭程度、新進入者的威脅、供應商議價能力、買方議價能力及替代品的威脅等

五大要素，幫助企業了解其市場定位與競爭策略。 

本研究將針對 H 公司的目標客戶群 - 重視環保與健康的客戶，進行深入的五力分

析。透過訪談分析結果，我們將評估 H 公司在市場上的競爭地位，並進一步探討可能

面臨的挑戰與機會，以提供企業未來競爭策略的建議。 

現有競爭者間的威脅。H 公司所處的水處理設備市場競爭激烈，市場上已有多家

企業提供類似的產品與服務。然而，目前市場中的主要競爭者多數聚焦於價格競爭，

而 H 公司則以技術創新與安全健康為核心價值，這在市場區隔上形成了一定優勢。然

而，由於市場對 H 公司的技術認知度有限，部分客戶仍然傾向於選擇更知名的競爭品

牌，這對 H 公司的市場拓展構成挑戰。 

客戶對競品的評估與選擇。訪談顯示，部分客戶在選擇設備時，會與競爭對手的

產品進行詳細比較，並考量安全性、效能、維護成本及供應商的品牌信譽。部分客戶

表示，他們在比較後發現 H 公司的技術有優勢，有效地解決了他們最關心的問題，并

且不會影響他們的環境與身體健康（C-B-NE-NE1-3）。 

市場品牌認知度挑戰。根據水藝工程產業受訪者表示，最初接觸該公司產品時，

市場從未聽聞有類似的技術存在，因此採購的動機並非基於產品信賴，而是為了驗證

其過往成功案例是否真實可信（S-A-RP-RP1-1），這顯示 H 公司在市場上的品牌認知度

仍需加強。為了減輕競爭壓力，H 公司需要強化市場教育，提高潛在客戶對其技術的

熟悉度，透過案例分享、技術講座與客戶見證，來提升品牌影響力。 

新進入者的威脅。水處理市場的技術門檻較高，但仍有新進者試圖透過價格競爭

或新技術切入市場。對 H 公司的目標客戶（重視環保與健康者）而言，他們更關心技

術的成熟度與可靠性，而非單純的價格競爭，這使得 H 公司在該市場仍具競爭優勢。 

客戶資訊來源與影響。訪談顯示，許多客戶透過業界推薦、專業展覽或線上資訊

來評估供應商（H-A-RP-RP2-2）；（P-A-RP-RP2-2）。如果新進入者能夠在這些渠道建立

可信度，將可能對 H 公司的市場份額造成威脅。 

資訊透明度的重要性。受訪者指出，他們在選擇供應商時，會評估其技術文件、

案例分享與市場評價（P-B-NE-NE1-1）。如果 H 公司的行銷資訊能夠更清晰地傳達技
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術優勢，將有助於降低新進入者的影響。 

供應商議價能力。Ｈ公司目前在部分關鍵零組件上仍仰賴特定供應商，導致整體

供應鏈結構呈現高度集中，進而影響議價彈性與成本控制能力。在日常營運中，因採

購量有限，使得 H 公司在與供應商的談判中處於相對弱勢地位，供應商的議價能力較

高。當供應商數量有限且替代來源不足時，價格與交期往往由供應商主導，對 H 公司

的產品定價策略與市場競爭力形成制約。 

採購規模與議價彈性。由於 H 公司在一般情況下採購量不大，議價空間有限，使

得原廠供應商在價格決策上具有較大主導權。即使 H 公司提出降價需求，最終是否配

合仍取決於原廠的決策意願。這種情況限制了 H 公司在成本控制與價格設定上的靈活

性。 

招標專案下的策略調整。在具有市場潛力或預期採購量較大的專案（如大型招標

案）中，H 公司可透過與原廠溝通，爭取專案支援與價格讓利。此類策略有助於短期

內爭取更有利的供應條件，但並不改變整體供應商主導的格局。 

多元供應鏈的未來方向。為改善供應商集中所帶來的風險，H 公司應積極尋找備

援供應來源，並建立多元供應鏈體系。透過長期擴大採購規模與穩定合作關係，將有

助於逐步提高自身的議價能力，強化成本控制與市場應變能力。 

買方議價能力。H 公司的目標客戶群對於水處理設備的安全性、環保與健康標準

以及長期效益有較高要求。然而，由於市場上仍有替代方案，這些客戶的議價能力較

高，進而影響 H 公司的定價策略。 

客戶的多重比較與議價行為。訪談發現，儘管部分客戶已與 H 公司業務進行初步

討論，仍會持續評估其他供應商的報價與方案，以確保自身獲得最適合的選擇（C-B-

NE-NE4-1）。此種多重比較行為顯示客戶具備高度的資訊掌握能力與議價能力，H 公司

需藉由提供差異化的增值服務與完整解決方案，來維持其市場競爭優勢。 

回應價格敏感與採購顧慮的策略。部分客戶在評估安裝設備時，會受到價格與預

算排擠問題的影響（S-A-VP-VP2-2）。若產品定價偏高或維護成本不透明，可能會成為

決策上的阻力。H 公司應針對此類採購顧慮，提出清晰的費用說明與長期效益模擬，

並以可靠的售後服務與技術支援降低客戶對整體擁有成本的疑慮，以此提高成交機會

並減緩買方的議價壓力。 

然而，對於極度價格敏感、僅追求最低採購成本的潛在客戶，H 公司則採取被動
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回應策略。對此類客戶，公司僅提供基礎型產品應對需求，不投入額外技術服務、專

案設計或售後支援。此策略有助於資源集中於真正重視效能與永續價值的核心客群，

避免因價格競爭而犧牲產品品質與品牌定位。 

替代品的威脅。水處理技術領域的替代方案多樣，包含傳統化學處理、其他環保

水處理技術（如紫外線消毒、臭氧處理等）。H 公司的技術雖然具有高效、安全的特點，

但若市場對其技術優勢不了解，客戶仍可能選擇傳統方案。 

有關於客戶對替代技術的考量，訪談結果顯示，部分客戶在選擇水處理設備時，

曾透過搜尋與實際比較，分析了市面上包括藥劑處理、強力磁鐵、脈衝波等技術的優

缺點，並發現多數方案需改變管線、成本高或影響水質，因此對於新技術的可行性與

驗證結果仍持保留態度（H-A-NE-NE1-2）。若 H 公司的技術未能有效傳遞其優勢與經

濟效益，客戶仍可能偏好傳統熟悉的方案。為降低替代品威脅，H 公司應加強市場教

育與案例證明，建立品牌信任。 

透過五力分析，可以發現 H 公司在水處理市場面臨來自競爭者、新進入者、買方、

替代品與供應商的多重挑戰。市場競爭激烈，公司技術優勢尚未被廣泛認知，需加強

品牌影響力與行銷策略。儘管市場門檻較高，但仍可能有新進入者透過價格競爭或行

銷策略搶占市場，因此 H 公司需強化技術與市場推廣能力。 

此外，為應對價格敏感型客戶，H 公司採取「被動應對」的策略，不主動提供客

製服務，而是僅向這類顧客提供基礎型產品。相對地，H 公司應集中資源，專注於技

術導向與環保導向的目標客群，以強化其競爭定位。替代技術的選擇亦構成威脅，公

司必須加強市場教育，提高技術認知度，確保客戶對其解決方案的信任與依賴。供應

鏈方面，目前 H 公司依賴特定供應商，為降低風險，應積極拓展供應商來源，確保穩

定的供應體系。 

綜合來看，H 公司應專注於「環保與健康」市場定位，透過提升品牌認知度、優

化供應鏈管理、強化技術與增值服務，以及市場教育來降低客戶對替代技術的偏好，

以建立長期競爭優勢。表 4-2為 H 公司的五力分析總結。 

表 4-2 

 

H 公司的五力分析總結 
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五力分析項目 總結 

現有競爭者間的威脅 市場競爭激烈，H 公司依賴技術創新與健康安全為核心價值，但需強化品牌

認知度，以減少客戶選擇競爭品牌的風險。 

新進入者的威脅 技術門檻較高，但新進者仍可能通過價格競爭或新技術進入市場。H 公司需

加強行銷策略，增強技術的市場推廣與認知度。 

供應商議價能力 依賴特定供應商增加議價風險，需拓展多樣化供應商來源，降低依賴性，

強化議價能力與風險管理。 

買方議價能力 目標客戶對產品要求較高，市場上選擇多樣，客戶的議價能力較強。H 公司

需提供差異化的增值服務與完整解決方案，維持競爭優勢。 

替代品的威脅 替代技術多樣，若市場對 H 公司的技術認知不足，客戶仍可能偏好傳統方

案。H 公司需加強市場教育，提升客戶對其技術優勢的認識與信任。 

註。本研究者整理 

SWOT 分析 

H 公司應調整市場策略，專注於重視環保與健康的目標客戶。本研究將運用 

SWOT 分析（Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats）來探討 H 公司的競爭優勢、

劣勢、機會與威脅，並根據訪談結果進行分析。 

優勢（Strengths）。H 公司的競爭優勢主要來自於技術創新、產品品質、目標市場

需求以及售後服務。 

技術創新與產品品質。H 公司的技術創新與產品品質是主要競爭優勢之一。根據

訪談資料，溫泉業的受訪者明確指出，H 公司的水處理技術有效地解決了水垢問題。

他還提到他們的輸送馬達以前運轉 2至 3 個月就會因為水垢卡死燒壞，但使用了 H公

司的設備後，馬達經過一年多的運轉也沒再壞過（H-A-RO-RO2-1）。此外，H 公司的

設備設計具備穩定運行、低維護需求等特性，成功降低了人力與維修成本（P-A-NE-

NE1-3），有助於吸引重視設備效能與總持有成本（Total Cost of Ownership）的企業客

戶。 

針對安全與健康市場的競爭優勢。針對目標市場的需求，H 公司的設備穩定性高

且系統維護需求大幅下降，減少了頻繁酸洗與化學處理的需求，進而協助企業在降低
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維護成本的同時，亦回應了企業對環保合規的需求（P-A-NE-NE1-4）。進一步來看，在

訪談中，有建案客戶明確指出，過去常因優氧化與藥劑控制失衡導致景觀水體混濁，

長期無法與建案主張的「陽光、空氣與水」理念共存，直到經由熱泵協會秘書長轉介，

才開始嘗試導入 H 公司技術解決方案。這項技術不僅能解決水池混濁的問題，還能避

免使用過多化學藥劑，符合健康與環保的需求（C-A-RP-RP1-1）。另一位受訪者在使用 

H 公司產品後表示，水池只需加入少量氯錠就能解決藻類問題，且大幅減少了化學藥

劑的使用，從而減少了水池保養的人力需求，並與創辦人對健康的重視理念相符。這

顯示出 H 公司的技術不僅能改善水質，還能在環保與健康意識日益增強的市場中脫穎

而出（S-A-RO-RO3-1）。這些技術優勢對於高度重視用水品質、環保標準及使用者健

康的產業客群，提供了明顯差異化價值，也鞏固了 H 公司在安全與健康市場中的競爭

優勢。 

售後服務與技術支援。在售後服務方面，訪談資料顯示，H 公司提供即時的技術

支援，能迅速回應客戶需求，確保設備正常運行（S-A-RO-RO1-4）。此外，H 公司能

在客戶遇到問題時快速掌握要點並提供專業建議（H-A-NE-NE3-1），此種快速回應與

技術諮詢機制，強化了客戶對服務品質的信任，有助於提升整體滿意度與忠誠度。 

劣勢（Weaknesses）。儘管 H 公司在技術與服務方面具有優勢，但仍存在一些內部

挑戰與發展限制。 

市場認知度有限。儘管 H 公司的技術在業界具有競爭力，但在目標市場中的品牌

知名度仍有限。訪談資料顯示，雖然受訪者在深入了解後肯定了 H 公司技術的效能，

但其最初仍是透過自行搜尋與比較後才建立對品牌的信任（H-A-NE-NE1-2）。這反映

出 H 公司在高端市場尚未建立足夠的品牌心佔率，需加強市場推廣，提高品牌曝光度，

讓目標客戶更清楚了解產品優勢。 

設備智能化與遠端監控仍有改進空間。目前，H 公司在水處理系統的數位化管理

上，仍以現場操作為主，缺乏對設備狀況的即時監控與數據支持。這使得在設備運行

過程中，無法迅速掌握水質變化或其他異常狀況，從而影響了維護效率與反應速度。

雖然現有的管理模式能夠應對基本需求，但隨著市場對智能化設備管理要求的提高，H 

公司若能進一步強化智能感測技術、數據記錄功能以及 AI 分析，將能更有效地提升設

備管理效率與精準度。 

對單一供應商的依賴。另一個潛在劣勢是供應鏈的依賴性。H 公司在技術方案上



 

39 

的專業設計具有高度客製化與差異化的優勢，但此一特性同時也造成對特定供應商的

依賴風險。由於其核心組件多採專屬開發與整合設計，與一般市面上的標準品不具備

完全替代性，使得在採購上較難進行價格比較與替代轉移。當上游供應商調整價格或

交期時，H 公司受限於替代來源不足，將面臨成本控制困難與交付彈性不足的雙重壓

力。 

此外，在原料價格波動或供應商產能受限的情況下，H 公司缺乏即時備援方案的

能力，也可能造成整體解決方案的交付排程延誤，進而影響客戶滿意度與商機掌握。

此種依賴關係對公司營運風險管理構成挑戰，亦限制其在專案報價與市場彈性應對的

空間。 

機會（Opportunities）。市場需求變化與政策導向為 H 公司提供了新的發展機會。 

環保與健康意識提升。隨著市場對健康與環保議題的重視程度持續提高，H 公司

產品的無藥劑處理機制在特定領域中展現出競爭優勢。例如，有建案客戶指出，過去

常因優氧化與藥劑控制失衡導致景觀水體混濁，長期無法與建案主張的「陽光、空氣

與水」理念共存，直到經由熱泵協會秘書長轉介，才開始嘗試導入 H 公司技術解決方

案。這項技術不僅能解決水池混濁的問題，還能避免使用過多化學藥劑，符合健康與

環保的需求（C-A-RP-RP1-1）。此外，另一位受訪者在使用 H 公司產品後表示，水池只

需加入少量氯錠就能解決藻類問題，且大幅減少了化學藥劑的使用，從而減少了水池

保養的人力需求，並與創辦人對健康的重視理念相符。這顯示出 H 公司的技術不僅能

改善水質，還能在環保與健康意識日益增強的市場中脫穎而出（S-A-RO-RO3-1）。在

政策法規日益趨嚴的趨勢下，H 公司的技術在不依賴化學藥劑的情況下仍能有效運作，

並與市場對永續性與健康的要求契合，顯示出其在環保與健康領域的潛在發展空間。 

智能化與數位轉型趨勢。另一方面，智能化與遠端監控技術的發展為 H 公司帶來

新的產品升級機會。雖然目前訪談中未直接出現對智慧化或遠端監控功能的明確需求，

但整體產業仍逐漸朝向數位化與高效率管理邁進。根據市場趨勢，越來越多水處理設

備供應商正導入感測器、資料記錄與遠端監控技術，以提升管理效率與即時性。若 H 

公司能主動因應此一趨勢，未來可透過強化系統的數據回傳能力與遠端支援功能，搶

占重視效率與管理便利性的目標市場。這將有助於提升產品的附加價值，並為公司創

造差異化優勢。 

進軍高端客戶市場。除此之外，高端市場客戶如五星級飯店、醫療機構與高端住
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宅社區，對於水質安全與設備穩定性具備更嚴格的標準，並具有較高的預算投入於品

質穩定且符合法規的水處理解決方案。訪談資料顯示，H 公司的設備能有效解決水垢

問題、降低維修率，展現出極高的運作穩定性與可靠性（H-A-RO-RO3-1）。此特性與

高端市場對安全、效能與長期效益的關注高度一致。H 公司可考慮透過與高端物業管

理業者或國際連鎖飯店集團建立合作關係，作為切入高端市場的策略起點，進一步提

升品牌價值與市場佔有率。 

威脅（Threats）。H 公司在市場上仍然面臨來自競爭對手、供應鏈與經濟環境變

動的潛在威脅。 

競爭對手技術提升。水處理設備市場持續演進，部分競爭對手已著手開發更具功

能性與差異化的解決方案，如結合節能、省水設計或提升維護便利性的產品，吸引注

重成本效益與操作效率的客戶。根據訪談內容，有受訪者提及，儘管 H 公司產品具備

改善水質的能力，但在游泳池與景觀池等預算受限的市場中，因為設備設計成本較高、

無法明顯展現效益，常被業主優先排除（S-A-VP-VP2-2）。這反映出若 H 公司未能進一

步調整產品設計與技術策略，在與成本導向型競爭者比較下，將面臨市場壓力。 

供應鏈風險。另一方面，供應鏈結構對 H 公司的市場策略與價格彈性形成潛在挑

戰。H 公司的供應鏈結構在部分情境下可能限制其市場策略與價格彈性。由於核心組

件採專屬設計且供應來源有限，當面臨原物料成本波動或交期延遲時，公司將缺乏即

時替代方案以調整報價，進而影響專案競標與客戶需求應對的靈活性。若無法有效分

散供應風險，亦可能導致整體成本居高不下，削弱在價格敏感市場中的競爭力。此外，

當產品價格無法隨市場需求調整時，將進一步限制公司在多元應用場域的拓展潛力。

為降低風險並提高市場接受度，H 公司需強化供應鏈多元化佈局，維持成本穩定與競

爭力。 

經濟波動影響客戶採購決策。最後，經濟環境變動為企業採購決策的重要外部因

素之一，特別在景氣低迷或預算受限情況下，對技術型產品的市場需求構成潛在挑戰。

根據訪談資料顯示，預算限制常導致業主傾向採用價格較低的替代性設備，即便 H 公

司的產品於效能與安全性方面具備技術優勢，亦可能因單價偏高而遭排除於選項之外

（S-A-VP-VP2-3）。 

進一步而言，當市場競爭趨於激烈，產品價格成為決策關鍵時，H 公司相對缺乏

價格優勢的產品，便面臨推廣困難。正如一位受訪者所述，儘管其產品於水質安全與
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系統穩定性表現優異，但在價格提升情境下，仍可能被業主排除於採購清單之外（S-

A-ER-ER2-1）。此現象反映出市場對「長期效益」的評估能力相對薄弱，且多數採購行

為仍以「初期成本」為優先考量。 

對此，H 公司應針對不同市場特性採取差異化應對策略：對重視性能與效益的核

心目標客群，持續透過價值導向行銷模式進行推廣，強調其在長期水質管理、健康風

險降低與維運成本節約上的綜合優勢，並透過實證案例與 總擁有成本（Total Cost of 

Ownership, TCO）數據協助顧客理解中長期投資報酬。 

至於對極度價格敏感、僅以初期成本為唯一考量的潛在客群，則採取被動應對策

略，僅提供標準入門型產品，並不額外投入資源進行技術服務或行銷投入，以避免企

業資源錯置與品牌價值稀釋。 

透過 SWOT 分析可發現，H 公司的技術優勢使其在高附加價值市場具有競爭力，

市場機會來自健康意識與智能化趨勢。然而，若無法妥善配置資源於價值導向市場，

將易受價格競爭與經濟波動衝擊。因此，H 公司應明確區分目標市場與非目標市場，

將資源集中投入於重視長期效益與永續價值的客戶群。對於價格敏感型客戶，則採取

被動應對策略，僅提供標準化入門型產品，不投入客製化技術、行銷與人力支援，藉

此避免資源錯置與品牌價值削弱。未來，H 公司應持續深化價值導向策略，並透過供

應鏈優化與效益量化來強化目標市場的滲透力，強化市場聚焦策略，並提升資源配置

的整體效率與回報。如圖 4-1所示 
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圖 4-1 

 

H 公司的 SWOT分析總結 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

註。本研究者整理 

 

STP 分析 

為更有效掌握市場脈動並制定精準行銷策略，H 公司透過 STP（Segmentation、

Targeting、Positioning）分析，深入剖析市場結構與客戶需求特性。藉由對潛在市場的

細分（Segmentation），H 公司能識別出具備高度需求與價值的目標族群（Targeting），

進而制定符合客戶期待與品牌優勢的市場定位策略（Positioning）。本節將針對 H 公司

在水處理產業中的 STP 策略進行系統性分析，說明其如何在競爭激烈的市場中強化差

異化優勢，並聚焦高潛力客群以提升整體營運成效。 

市場區隔（Segmentation）。H 公司根據其核心技術能力與服務模式，針對不同應

用場域進行市場區隔，主要可分為四大類型。 

產業用戶（工業／半導體／製造）。首先，產業用戶如工業、半導體與製造業，

對水處理的穩定性與精準性有高度需求，特別重視系統的可靠度與客製化設計。這類

客戶通常關注非化學處理方案、節能與碳排放降低等環保議題，與 H 公司技術導向高
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度契合。 

大型建築／公共設施。其次，大型建築與公共設施市場涵蓋醫院、學校、捷運系

統與大型商業建築等單位，其特性為採購決策流程繁複，且強調設備整合能力與節能

效益。由於此類設施常須配合政府標案與綠建築評估制度，因此在選擇水處理技術時

更傾向於採用具永續性與合規性的系統方案。 

國際市場（東南亞／新興市場）。第三，國際市場特別以東南亞與其他新興國家

為主，因當地氣候高溫潮濕、水資源分配不均，對節能與水資源管理技術需求殷切。

加上政府政策推動綠能與節水技術，引發對來自台灣等技術成熟市場的高度興趣與接

受度，對 H 公司而言是一個具潛力的成長區塊。 

冷卻水系統與特殊應用場域。最後，冷卻水系統與特殊應用場域如冷卻水塔、溫

泉設施、食品與醫藥製程等，則屬於對水質處理效率與環境友善度要求較高的場域。

這些應用場景特別適合採用 H 公司主打的非化學處理技術，能有效解決傳統化學方式

帶來的污染與維護問題，具有明顯競爭優勢。 

透過上述市場區隔分析，H 公司能有效掌握不同客戶群的核心需求與應用特性，

進而發展出具針對性的行銷策略與技術應用方案，以提升資源配置效率與市場滲透率。 

目標市場選擇（Targeting）。在完成市場區隔後，H 公司針對具高度成長潛力與與

其核心能力契合度高的區塊，進行目標市場選擇。其首要聚焦的對象為重視環保與健

康的高端客戶群，這些客戶不僅具備較高的採購預算，亦願意為長期效益與永續價值

付出相應成本。H 公司所主打的非化學水處理技術、節能減碳效益與系統整合能力，

正好回應此一族群對綠色科技與環境友善解決方案的重視。 

具體而言，大型建築與公共設施市場因長期受到政府綠建築政策與能源管理標準

的推動，對於環保與高效率設備具備穩定需求，亦重視合作廠商的技術能力與實績經

驗。H 公司過往於醫院、捷運、學校等專案的成功案例，成為進一步擴展此市場的有

力基礎。 

此外，產業用戶如半導體與高科技製造業，由於其製程對水質要求極高，且需長

時間穩定運作，對水處理系統的依賴程度甚高。此類客戶特別看重設備的技術可行性、

維護成本與節能表現，與 H 公司強調「無添加化學藥劑」、「智慧監控」的系統架構高

度匹配，因此也被列為優先拓展的目標市場。 

最後，H 公司亦積極佈局國際市場，尤其以東南亞地區為優先開發對象。該區域
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在氣候條件、水資源緊張與政策支持綠色技術的推動下，對非化學水處理技術的需求

快速成長。H 公司可藉由既有的專案經驗與技術轉移模式，逐步建立品牌信任度與在

地服務體系，以實現國際市場的長期耕耘與擴張。 

透過聚焦高價值、可擴展性高且與企業能力相符的市場區塊，H 公司能有效提升

資源投資報酬率，並強化在目標客群中的品牌辨識度與競爭優勢。 

市場定位（Positioning）。H 公司在水處理產業中，主打「非化學、節能、高效率」

的技術路線，並專注於為工業與公共工程提供高效、環保、客製化的非化學水處理技

術與服務。H 公司的定位強調其獨特的綠色節能水處理解決方案，並圍繞以下三個核

心價值進行發展。 

健康導向。首先，H 公司致力於提供無毒、無化學添加的水處理技術，這不僅有

助於保護環境，還能有效保障用戶的健康，尤其是在對水質要求高的行業（如半導體、

製造業等）中，這一特點更加突顯。此外，隨著消費者對環保和健康的意識逐漸提升，

H 公司以健康導向為基礎，吸引那些重視無害水處理技術的高端客戶群，滿足其對無

化學添加、環保水質的需求。 

節能永續。其次，H 公司的水處理系統不僅能有效節省能源和用水成本，還能符

合當前 ESG（環境、社會、治理） 要求與 綠色建築 趨勢。這使得 H 公司的技術特別

適用於那些尋求提升能源效益和減少碳足跡的客戶。與此同時，節能與永續發展已成

為全球企業和政府的共識，這一定位為 H 公司開闢了強大的市場需求，尤其是在綠建

築與能源管理標準不斷升級的背景下。 

高度客製化。第三，H 公司擁有工程專案導向的服務模式，能夠提供高度客製化

的設計方案，這在對技術要求精細、操作環境複雜的行業中尤為重要。這種量身定制

的服務能夠有效滿足不同客戶的特定需求，並且透過高可靠度的技術與服務，提升客

戶信任度，促進長期合作關係的建立，這為 H 公司在市場中塑造了強大的品牌競爭力。 

差異化價值主張。基於上述核心價值，H 公司在市場中的差異化價值主張具體體現

在以下幾個方面，如表 4-3所示。 

表 4-3  

 

H 公司在市場中的差異化價值主張 
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面向 定位優勢說明 

技術創新 擁有專利的非化學水處理技術，可有效提升水處理效率，並顯著降低對環境

的衝擊。這項技術能夠減少化學品使用，對環境和人體健康帶來正面影響。 

節能環保 H 公司的水處理系統顯著減少藥劑使用與碳排放，符合全球日益增長的 

ESG 要求，並推動綠色永續發展。這使其在關注節能與環保的高端市場中佔

有一席之地。 

客製化能力 H 公司的高度客製化服務，能根據不同行業需求提供專屬解決方案，涵蓋電

廠、建設、溫泉、冷卻系統等多個應用場景，提供最契合的技術與服務。 

服務專業 以小而精的團隊進行靈活運作，能迅速回應客戶需求，並建立長期的技術顧

問與合作關係，增強客戶信任與忠誠度。 

品牌信譽 擁有超過 50 年的行業經驗，積累了豐富的應用實績與良好的品牌口碑，為

市場提供穩固的信任基礎。 

註。本研究者整理 

透過專注於健康導向、節能永續和高度客製化的核心價值，H 公司在水處理產業

中建立了獨特的市場定位。這一定位讓 H 公司能夠在競爭激烈的市場中脫穎而出，並

有效吸引對技術與可持續發展有高要求的高端客戶群。其專利技術、綠色節能、客製

化服務和品牌信譽的綜合優勢，使其在未來的市場中具備強大的競爭力，為實現長期

增長奠定堅實的基礎。 

第二節、H 公司營運發展所面臨的挑戰 

H 公司在市場發展過程中，面臨來自技術、產品、市場競爭與供應鏈的多重挑戰。

特別是在環保與健康意識提升的市場趨勢下，客戶對於水處理設備的需求已不僅限於

基本的淨化功能，更要求 高效能、智能監控、環境友善，以及符合更嚴格的安全與健

康標準。此外，H 公司的技術雖具優勢，但市場認知度尚未達到足夠的競爭水準，影

響了業務拓展。此外，對供應鏈的依賴亦可能影響公司競爭力。本節將針對 H 公司所

面臨的主要挑戰進行分析。 

技術與產品挑戰 

技術與產品發展是 H 公司營運過程中面臨的重要挑戰之一。H 公司以水處理設備
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研發與製造為核心，致力於提供低能耗、化學藥劑使用量低的環保型產品。然而，根

據實地訪談資料顯示，在實際應用過程中，H 公司所提供的設備仍面臨來自不同使用

場域的多樣化挑戰，涵蓋環境適應性、產品結構設計、電源供應、設備監控與系統整

合等層面，顯示其技術發展仍具進一步優化空間。 

首先，設備在特定安裝環境中出現結構防護問題。某位水藝工程業者表示，H 公

司的設備常安裝於鐵皮屋或半戶外空間，雖不直接曝曬風雨，但仍有昆蟲（如螞蟻）

進入機殼內部築巢導致故障的情形。他指出：「你們工業用的產品摸起來溫溫的，很吸

引螞蟻搬進來住。」這種因防蟲設計不足所導致的異常損壞，對業者來說不僅增加維

修成本，也降低對產品耐用性的信心（S-A-VP-VP3-1）。 

其次，在設備能源供應方面亦面臨實務限制。上述受訪者補充，雖然 H 公司產品

的耗電量與手機充電器相當，但由於應用場域多位於戶外，配電不便成為實際安裝與

推廣的障礙：「你們省電沒錯，但在戶外要拉電源很困難，不知道有沒有太陽能版本可

以配合？」這反映出 H 公司未來可考慮推出配套能源模組（如太陽能供電裝置），以提

升產品在特殊場域的適用性（S-A-VP-VP3-2）。 

第三，設備運轉狀態缺乏即時回報機制，也造成維護管理上的壓力。該業者指出：

「萬一設備有狀況或故障，我們也不會知道，在保固期間對我們來說就是一個成本，

況且設備也不便宜。」此現象顯示 H 公司應加速導入遠端監控、異常警示等智慧管理

功能，強化系統主動通報能力與維運效率（S-A-VP-VP3-3）。 

第四，部分設備在特殊製程下的效能仍有待提升。來自電廠的技術人員指出，在

煤廢水處理系統應用中，現階段產品尚未完全契合整體流程需求：「包括洗滌輸送帶、

緩衝池、混凝劑、快混池攪拌、污泥調理池、沈澱槽、澄清池、離心脫水、過濾器這

些，應該還有改善空間。」（P-B-VP-VP3-1）這顯示 H 公司若欲擴展大型工業客戶市場，

必須更深入理解其製程特性與操作細節，提供更高相容性與整合彈性的方案。最後，

即使部分應用場域已獲得明顯改善成效，設備在不同水質條件下的穩定性仍非全然一

致。一位來自建設公司的代表表示，H 公司設備在景觀池處理成效良好，能達成「不

投藥卻維持水清澈」的效果，與業主理念相符，但在景觀魚池應用則出現成效起伏：

「魚卵與青蛙下蛋的季節變化會讓水質變化大，成效就有時好有時壞。」雖然業者表

示理解原因，也仍選擇使用，但這亦說明產品尚需提升應對季節性水質變異的能力

（C-A-RO-RO2-1）。 
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綜合以上分析，H 公司在推動技術商品化過程中，仍須面對設備設計、能源供應、

監控能力、水質適應性與製程整合等層面的挑戰。建議 H 公司未來可聚焦於三個方向：

一是優化產品結構設計與防護機能，提高戶外耐用性；二是導入智慧監控與能源多元

供應模組，降低客戶維運負擔；三是深化場域應用研究，提升設備效能與製程適配性，

進一步強化技術領先與市場信任度。 

H 公司技術的市場認知度問題 

雖然 H 公司擁有具備技術競爭力的水處理解決方案，且在實際應用中獲得客戶肯

定，但其在目標市場中的整體品牌認知度仍相對不足，這對公司業務拓展造成了不小

的挑戰。根據訪談資料分析，多數客戶在初次接觸 H 公司產品時，並非因品牌本身吸

引而主動尋求合作，而是經由自主搜尋或市場比較後，才開始理解其產品的特點與優

勢。一名來自溫泉產業的採購決策者透露，當初選擇 H 公司的產品，並非基於品牌印

象，而是經過多方比較、實測及同行業其他推薦後，才對其技術效能建立信任（H-A-

NE-NE1-1）。這顯示出，儘管 H 公司在水處理技術上具備實力，但在高端市場中尚未

有效建立起強烈的品牌心佔率，導致潛在客群對其技術優勢認知的速度較為緩慢，且

產品效能的優勢未能迅速傳達。 

此外，根據水藝工程產業受訪者表示，最初接觸該公司產品時，市場從未聽聞有

類似的技術存在，因此採購的動機並非基於產品信賴，而是為了驗證其過往成功案例

是否真實可信（S-A-RP-RP1-1）。在經過多個實際案場的測試後，客戶才逐步認同該技

術確實能有效協助水質穩定與設計案執行。這反映出 H 公司在某些應用領域尚缺乏足

夠的品牌曝光與市場教育，導致技術接受度仍需依賴客戶自行發掘與驗證，而非由品

牌信任來主導其決策過程。 

進一步來看，缺乏足夠的品牌認知不僅影響了潛在客戶的選擇，也在業界競爭中

對 H 公司形成了一定的壓力。客戶在選擇水處理設備時，往往更願意選擇那些擁有知

名度、良好口碑和市場實績的品牌。特別是當市場上充斥著多種選擇時，潛在客戶對

新興技術的接受度顯得較低。這使得 H 公司在推廣其技術時，面臨了品牌認知度與市

場信任度不足的雙重挑戰。 

在市場推廣方面，H 公司技術雖具創新性與實質效益，卻因品牌能見度不足與宣

傳資源有限，導致潛在客戶對其解決方案缺乏了解，形成市場認知落差。以一位建設
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公司業者為例，過去曾因水質優養化與混濁問題久未改善，在無法找到符合建築理念

之處理方式下，透過熱泵協會秘書長的轉介紹才首次接觸到 H 公司（C-A-RP-RP1-1）。

受訪者坦言，初期只是抱著「試試看」的心態，但在經過實地測試後，才真正見識到

產品的效果與創新技術，進而肯定其專業性與價值。這段過程顯示 H 公司的技術雖具

備市場潛力，卻需透過更多實證展示與專業背書，方能有效突破認知門檻，獲取潛在

客戶信任。 

為了改善這一現狀，H 公司應該加強其品牌推廣策略，積極提升市場曝光度與技

術認知。具體而言，H 公司可以透過以下幾個策略來提升其品牌影響力：首先，強化

市場教育，進一步提升潛在客戶對其技術的認知與理解。例如，通過參加專業的產業

展覽、舉辦技術研討會與講座，並提供客戶見證及案例分享，向目標客群展示其技術

的實際應用效果與成果；其次，利用數位媒體與社交平台進行廣泛宣傳，這樣可以有

效擴大品牌的觸及範圍，吸引更多業界人士關注其技術產品；最後，建立更加透明與

完善的技術資料庫，提供客戶清晰、詳細的技術資料與性能數據，消除潛在客戶的疑

慮，增強他們的信任感。 

不僅如此，H 公司還應加強與業界領袖與意見領袖的合作，透過合作推廣與媒體

報導等方式提升品牌曝光度。強化業務團隊與技術部門之間的合作，提升技術溝通能

力，尤其是在客戶溝通過程中提供更加針對性的解決方案，進而幫助客戶更清楚地了

解 H 公司技術的實際價值。唯有這樣，才能夠在日益激烈的市場競爭中脫穎而出，並

有效擴大其市場份額。 

總結來說，提升品牌認知度與技術市場接受度是 H 公司未來發展中必須克服的一

大挑戰。通過加強品牌推廣、市場教育與技術資料透明度，H 公司將能有效提升客戶

對其產品的信任與認可，進而為進一步拓展市場與提升業務業績奠定穩固的基礎。 

供應鏈與供應商風險 

H 公司在推動技術產品市場化的過程中，供應鏈結構與供應商依賴性成為其潛在

營運挑戰之一。其關鍵零組件多仰賴特定原廠或單一供應商，系統設計客製化程度高，

替代性與轉換彈性低。這類高度集中化的供應模式雖有助於穩定品質與系統整合，但

也造成公司在價格談判與交期安排上，處於相對不利地位。 

H 公司以精實型態營運為主，單次採購量規模有限，缺乏以量制價的優勢，致使

其在與供應商議價過程中缺乏主導權。特別是在日常專案或中小型案源中，公司對於
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原廠價格調整與支援條件缺乏實質影響力。即便於某些標案或具潛力的大型案件中，H 

公司能透過案源規模向供應商爭取條件改善，但其成效高度依賴原廠意願與資源分配

策略，具有不確定性。 

此外，若產品設計初期即固定綁定特定規格與品牌，未建立備援或多元供應選項，

一旦原廠價格調漲、停產或配額限制，將使公司面臨維修成本上升、專案交期延宕與

客戶關係受損等風險。缺乏多元化的供應結構，也使公司在成本控制與系統可擴充性

上遭遇限制。 

目前，H 公司尚未建立完整的供應商分級管理制度與備援計畫，亦缺乏標準化與

模組化設計機制來因應供應不確定性。此結構性挑戰若未適時調整，將可能影響其長

期營運彈性與競爭力。 

市場競爭與需求變化 

近年來，水處理產業面臨日益複雜的市場變化與需求轉型，對於以創新技術為主

打的 H 公司而言，雖具備一定的技術優勢，但在產品對接市場趨勢、擴展目標客群與

建立品牌價值等層面，仍需面對多重挑戰。從訪談分析與市場脈動觀察，可歸納出三

項主要挑戰趨勢：環保與健康意識的提升、智能化與數位轉型浪潮，以及來自同業的

競爭壓力。 

環保與健康意識提升。隨著消費者與用戶對環保、安全與健康的要求日益提高，

產品是否能減少對化學藥劑的依賴，已成為關鍵評估因素之一。特別是在水藝工程、

建設公司與電廠產業中，避免水質污染與化學殘留是業主與管理者的重要考量。訪談

中水藝工程的操作人員即指出，H 公司的設備能有效降低清潔與維護頻率，僅需少量

氯錠即可維持水質清澈，並強調「我們也不想使用太多化學藥劑，因為我們知道氯錠

的毒性非常強，能少用就少用，健康是很重要的」（S-A-RO-RO2-1）。 

此外，該系統對建設公司理念的高度契合亦獲得肯定。有採購決策者表示：「我們

的創辦人理念就是陽光、空氣與水，我們過去找不到能不靠藥劑處理混濁水質的方式，

直到接觸 H 公司產品，才發現與我們的理念完全契合」（C-A-RP-RP1-2）。此一回應展

現出無藥劑、低維護的解決方案在設計導向強烈的市場中所具的潛在優勢。然而，這

也暴露出 H 公司目前尚未在該類市場大規模推廣品牌理念與技術價值，導致潛在優勢

未能有效轉化為穩定訂單來源。 
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在法規逐漸趨嚴的背景下，無藥劑技術不僅成為環保選項，更可能成為未來市場

的「必要條件」。然而，對於此一潛力市場，H 公司目前的資源投入與市場溝通策略仍

顯不足，若無法有效將技術優勢轉譯為消費者可理解的價值，將可能錯失先行機會。 

智能化與數位轉型的需求興起。水處理設備逐漸走向智慧化、數據化與遠端監控

已是全球趨勢。雖然目前訪談中並無業主明確指出對智慧監控的急迫需求，但可觀察

到操作效率、即時反應、故障回報等層面的管理效能已受到高度關注。例如受訪者提

到：「現在不需要像以前那麼頻繁去現場保養，反沖洗的時間也縮短很多」（S-A-RO-

RO2-2），反映出客戶對降低人力與提高管理效率的期待。 

若能導入感測器與遠端監控模組，H 公司產品不僅能進一步減少人力投入，還能

在設備異常時即時通報、遠端診斷與操作，提升整體服務價值。此一功能的實現，不

僅可擴展高端市場客群，也有助於與業主建立更長期的維護與技術合作關係。目前市

場上已有同業透過數位平台整合售後系統與即時監控服務，在競爭上搶佔先機。H 公

司若不積極強化此面向，未來可能在大型專案或公共標案中失去競爭力。 

技術創新與市場溝通的落差。H 公司擁有多項與眾不同的技術，如可作用於整體

管線、無須酸洗即可防垢、防腐蝕，且能有效滅除藻類與退伍軍人菌等病原體，但根

據訪談內容，部分潛在用戶對其技術原理仍抱持懷疑，需經多次現場測試與轉介才願

意嘗試。以建設公司採購者為例，對方最初雖聽聞 H 公司產品功能強大，但仍需由第

三方（熱泵協會）轉介，並在實地測試效果後才決定採用（C-A-RP-RP1-2）。這反映出 

H 公司在品牌建立與市場教育方面仍有鞏固空間，技術本身雖具競爭力，但若缺乏有

效的溝通管道與案例累積，仍難快速轉化為市場認同。 

另一方面，來自同業的價格競爭與客製化服務也對 H 公司形成壓力。部分業主仍

傾向以價格為優先考量，而對看不見、難以即刻量化成效的技術創新保持保留態度。

這使得 H 公司若無法進一步強化品牌信任度與可視化效益的傳遞，可能面臨即使技術

更佳，卻無法成為第一選擇的市場瓶頸。 

綜合訪談結果可歸納出，H 公司在市場競爭與需求變化方面的挑戰主要集中於：

環保與健康意識的提升、智能化與數位轉型浪潮，以及來自同業的競爭壓力。為因應

此一趨勢，H 公司需加快技術升級與創新腳步，尤其在智慧化功能與永續應用方面加

強投入。同時，透過有效的溝通管道與案例累積，強化客戶體驗與信任基礎，以維持

並強化在競爭市場中的生存與成長優勢。 
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綜合以上分析，H 公司在技術發展、品牌認知度、供應鏈管理與市場競爭等方面

均面臨挑戰。為了維持競爭優勢，H 公司應持續提升技術創新，優化產品品質，並加

強與客戶的互動，確保產品能夠精準滿足市場需求。此外，H 公司應加強品牌行銷，

以提升品牌影響力，使市場能夠更清楚理解其技術優勢。同時，H 公司應積極尋求更

多元的供應商選擇，降低對單一供應商的依賴，從而提升在市場上的議價能力。不僅

如此，H 公司也應考慮提供更多附加價值，如開發遠端監控功能，以增強市場競爭力

並提高客戶滿意度。這些挑戰雖然對 H 公司帶來壓力，但同時也提供了成長與轉型的

機會。透過積極應對市場變化並持續優化產品與服務，H 公司將能夠穩健發展，並在

競爭激烈的市場中脫穎而出。 

第三節、H 公司的營運管理規劃 

延續第一節所述之企業概況，H 公司在營運管理方面亦展現出靈活與務實的特性。

雖然尚未建立全面的制度化流程，但已逐步在組織、財務與人力資源方面推動優化規

劃，並以小型精實團隊為核心，強化專案管理與內部協作。本節將從組織管理、財務

管理與人力資源管理三個核心面向，探討 H 公司目前的管理現況及未來發展建議，並

結合實地訪談進行分析。 

組織管理，強化內部協同與知識管理 

在組織管理方面，H 公司目前採精簡型態的團隊運作模式，技術研發與業務推廣

仰賴少數關鍵人員協同合作。由於客戶產業類型多元，應用場景各異，例如溫泉、建

設公司、電廠與水藝工程等，因此公司經常需要針對不同需求提供客製化技術建議與

解決方案。根據訪談內容（如 H-A-VP-VP1-1、P-A-NE-NE3-1），客戶對於產品原理初

期理解有限，須透過現場測試、簡報說明與圖解輔助，才能促進對技術的認同。為提

升內部溝通與知識傳遞效率，建議 H 公司建立標準化的技術資料庫與案例知識庫，並

制定部門間可共用的簡報模組與文件格式。進一步可考慮導入 CRM 系統，以整合業務

與技術資訊流，建立客戶資料管理、回訪紀錄與設備維護履歷。如此不僅可提升作業

效率，亦有助於組織未來向大型案場與公共標案發展時具備制度化基礎。 

財務管理，平衡創新投入與現金流控管 

在財務管理面向，H 公司近年積極投入研發與產品應用測試，展現高度創新彈性。

然而，此一經營模式亦帶來財務層面的壓力，特別是在初期試用未必轉化為即時訂單

的情況下，現金流週轉與成本回收成為潛在挑戰。多位客戶指出，選擇 H 公司方案是
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因其安裝便利性、系統不需改動與顯著的節能環保優勢（如 P-A-VP-VP1-1、S-A-VP-

VP1-1），但這些效益多屬於長期回報，短期內較難體現在財務報表中。為因應此情況，

建議 H 公司未來推動「專案財務預估制度」，於每筆案源啟動前進行成本與效益模擬評

估，協助控管風險與資源配置。同時，可考慮實施「分期付款機制」或「設備租賃模

式」，降低客戶一次性支出壓力，並創造穩定營收流。此外，尋求策略型投資或申請政

府創新補助，也能有效分散研發風險、拓展市場試點。 

人力資源管理，知識轉移與技術人才留任 

在人力資源管理方面，H 公司目前組成結構具備高度專業性，但主要仍仰賴少數

經驗豐富人員，易產生技術傳承不易與人才斷層風險。訪談回饋指出，客戶對業務與

技術人員反應迅速與專業表現普遍抱持高度肯定（如 H-A-NE-NE3-1、C-B-NE-NE3-1），

並強調其快速解決問題與現場支援能力為加分因素。此現象亦突顯公司服務品質與人

才能力息息相關，一旦缺乏制度性支持，將面臨服務品質落差與內部知識斷層等問題。

為此，建議公司建立「師徒制」與「知識內化機制」，將員工實務經驗轉化為培訓教材

與標準作業流程；同步推行內部「技術認證制度」，確保各部門對產品、應對流程與維

修技術具備一致理解與操作水準。最後，設計具吸引力的獎酬與升遷制度，不僅有助

於穩定高績效人才，也能提升團隊整體士氣與留任率，為企業長期發展奠定人力基礎。 

綜上所述，H 公司在面對市場擴張與客戶需求多元化的挑戰下，應從組織管理、

財務管理與人力資源三大核心面向同步優化營運機制。藉由建構標準化知識資料庫與

導入資訊整合系統，可提升跨部門協作效率與對外服務品質；透過導入專案財務預估

與彈性付款機制，則有助於平衡創新投資與現金流穩定；而在人力資源方面，建立師

徒制、知識內化機制與技術認證制度，將強化人才培育與技術傳承的永續性。若能持

續深化上述管理規劃，H 公司將更具備系統化、專業化與規模化的營運條件，不僅有

助於提升市場競爭力，更能為未來進軍大型標案與拓展高值應用市場奠定穩健基礎。 

第四節、H 公司的競爭策略 

H 公司的整體競爭策略分析 

在競爭激烈的水處理市場中，H 公司面臨來自多方面的挑戰，特別是在市場認知、

產品定位以及智能化技術的發展等領域。隨著水處理需求的多樣化，客戶對產品的期

望已不僅限於單純的效能，還涉及環保、操作簡便性、長期運行成本控制等多重因素。

因此，H 公司必須在傳統技術的基礎上持續創新，並能夠靈活應對不斷變化的市場需
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求。 

本研究透過編碼原則歸納訪談資料，分析 H 公司在不同產業應用中的競爭策略與

關鍵作法，並將其歸納為四個主要領域。然而，為進一步釐清客戶在實際採購歷程中

的行為脈絡與資訊痛點，研究者亦選取四位代表性訪談個案，進行結構化分析，整理

其在決策歷程各階段的行為特徵與關鍵考量。此補充分析有助於深化策略規劃所需的

場景理解與需求洞察，亦提升本研究在實務應用上的可操作性。 

產品與技術差異化。首先，H 公司的競爭優勢之一是其在產品與技術上的差異化。

相較於傳統的水處理設備，H 公司的解決方案強調低藥劑使用、低能耗與對環境的友

好性，這使其產品對於節能與環保要求較高的客戶尤其具有吸引力（如 S-A-VP-VP1-1、

P-A-VP-VP1-2）。此外，雖然目前尚未具備即時遠端監控功能，但 H公司仍然能夠提供

高效、低干擾的水處理系統，這一點在某些特定行業中已經得到顯著認可。展望未來，

H 公司可進一步結合物聯網（IoT）與人工智慧（AI），研發具備即時監控、遠端管理

與數據分析能力的「智慧水處理系統」，不僅能提升設備穩定性與維護效率，也將成為

下一波技術護城河，鞏固其市場領先地位。 

市場認知與品牌建立。其次，儘管 H 公司的技術優勢明顯，但市場對其品牌的認

知仍處於較初期的階段。根據訪談資料，客戶對 H 公司的理解主要來自於口碑與現場

體驗，而非全面的市場推廣（如 C-A-RP-RP1-3）。因此，H 公司需要加大品牌推廣力度，

特別是在技術的普及與客戶教育方面。建議 H 公司可以通過參加行業展覽會、舉辦技

術研討會及提供案例分享等方式，提高市場對品牌的認識與信任度，並強化公司在專

業領域的技術領導地位。不僅如此，H 公司應進一步加強與潛在客戶的互動與合作，

特別是在產品選型與設計階段，通過提供定制化解決方案來強化客戶對公司技術的依

賴，並促進長期合作關係。 

價格策略與成本優化。再者，H 公司的產品定位相對較高，主要面向那些注重長

期運行成本和環保效果的客戶群（如 P-A-VP-VP1-2、S-A-VP-VP1-1）。雖然這一策略

能夠吸引對產品性能有較高要求的客戶，但也限制了 H 公司在價格敏感型市場的競爭

力。 

為了兼顧市場覆蓋率，H 公司可在不影響資源配置與品牌價值的前提下，針對部

分市場推出入門級產品或低成本解決方案，作為基礎應對措施，但不提供額外的客製

化服務或技術支援，亦不主動投入行銷與資源發展此類市場。此類產品僅作為價格導
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向市場的入門選項，用以維持市場能見度與基礎營收。整體而言，H 公司的資源應優

先配置於重視性能、技術與永續價值的目標客戶群，藉由提供高效能、高附加價值的

解決方案來強化競爭優勢。 

此外，供應商管理在 H 公司的價格策略中扮演著關鍵角色。由於 H 公司目前的供

應鏈結構依賴特定的供應商，這不僅使其在成本控制和議價上受到限制，也可能增加

供應風險。因此，H 公司應該積極探索多元化的供應商渠道，並建立更穩定的合作關

係。這樣一來，不僅能夠提升議價能力，還能有效降低原材料及組件的採購成本。另

一方面，隨著市場需求的變化與供應鏈的不確定性，H 公司應優化供應鏈管理，確保

各項原材料和部件的穩定供應。透過擴展供應商選擇範圍，H 公司可以降低對單一供

應商的依賴，並確保在價格和供應穩定性上具備更大的彈性，從而進一步強化公司在

市場中的競爭優勢。 

售後服務與客戶關係管理。在水處理領域，售後服務的質量往往是客戶選擇產品

的重要決策因素。根據訪談資料，H 公司的客戶普遍對其售後服務給予較高評價，並

指出其服務的迅速與專業性（如 C-A-RO-RO1-3）。這表明，H 公司的售後服務已經成

為其區別於競爭對手的關鍵因素之一。 

為了保持這一優勢，H 公司應進一步強化售後服務體系，並建立一個專業的客戶

服務團隊，確保客戶在產品安裝、維護和故障排除過程中能夠得到快速、專業的支持。

這樣能提升客戶對品牌的信任和依賴，從而促使他們進行二次購買或推薦他人。同時，

H 公司可考慮開發智能化的遠端監控平台，讓客戶能夠實時監控設備運行狀況，提前

預警並快速解決問題。這不僅能提升客戶滿意度，還能增強客戶忠誠度，為長期合作

打下基礎。 

綜合來看，H 公司在技術、品牌與服務等方面擁有一定的競爭優勢，但在面對市

場需求不斷變化的情況下，仍需進一步加強智能化技術的研發與市場推廣，以應對快

速變化的市場環境，並進一步穩固其市場競爭力。 

首先，H 公司應加大對智能化技術的研發投入，尤其是在遠端監控、數據分析和

故障預警功能方面。隨著水處理系統智能化需求的增長，這些技術不僅能提升產品的

附加值，還能有效提高客戶的運營效率，並開辟更多市場機會。H 公司應致力於提升

其技術研發能力，保持在行業中的技術領先地位，並滿足市場對更高效、更智能解決

方案的需求。其次，在品牌推廣與市場行銷方面，H 公司應加大產品與品牌的推廣力
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度，並利用多種行銷渠道加強市場教育，提升品牌認知度。隨著市場競爭日益激烈，H 

公司需要進一步塑造強大的品牌形象，讓更多潛在客戶認識到其在技術和服務方面的

優勢。此舉不僅能提升品牌影響力，還能進一步提高市場份額。在價格策略方面，H 

公司在面對價格敏感型市場時，採取「被動應對」的價格策略，僅提供標準化的入門

型產品，不投入額外資源於客製服務或行銷開發。此策略有助於維持基本市場接觸面，

同時保留公司資源於具高度技術需求與永續導向的核心客戶群體。透過明確市場區隔

與資源聚焦，H 公司得以強化其競爭定位，並持續朝向技術創新與高附加價值服務深

化發展，奠定穩固的永續經營基礎。 

與此同時，H 公司應進一步強化售後服務，並積極開發智能化運行監控與故障預

警服務，提升客戶體驗。這不僅有助於提高客戶的滿意度與忠誠度，還能促進長期合

作關係的建立，鞏固公司的市場地位。最後，通過這些策略的實施，H 公司有望在未

來的市場競爭中穩固並擴展其市場份額，進一步提升其行業領先地位，為公司的長期

發展奠定堅實的基礎。 

SWOT 策略矩陣應用分析（TOWS分析） 

為使 SWOT 分析更具策略應用意義，本研究採用 TOWS 策略矩陣模型，將內部優

勢與劣勢對應外部機會與威脅，發展出四類策略組合，提供 H 公司在中長期競爭規劃

上的具體建議。表 4-4為 H 公司的 SWOT 策略矩陣（TOWS）分析表。 

表 4-4  

 

H 公司的 SWOT 策略矩陣（TOWS）分析表 

類型 策略內容 

SO策略（運用優勢抓住機會） 

 

- 結合非化學水處理技術與節能設備，開發智慧水處理系

統，切入 ESG 與智慧建築市場。 

- 善用技術優勢爭取政府節能補助資源，提升研發與行銷

預算。 

ST策略（運用優勢抵禦威脅） 

 

- 透過差異化技術與高服務品質，建立客戶黏著度，降低

價格競爭風險。  
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- 提供專業維護與客製化解決方案，強化品牌在高端市場

的定位與壁壘。 

WO策略（改善劣勢把握機會） 

 

- 建立品牌行銷團隊與 CRM 平台，強化市場教育與顧客

互動。  

- 優化產品設計與功能規格，導入智慧模組以回應市場對

遠端監控的需求。 

WT策略（減少劣勢避免威脅） 

 

- 建立師徒制度與知識認證機制，避免人才流動造成服務

品質波動。  

- 分散供應鏈與原料來源，強化成本彈性與風險應對能

力。 

註。本研究者整理 

透過 TOWS 策略矩陣的分析，H 公司可在掌握核心技術優勢的同時，積極布局市

場機會，改善內部短板，並降低外部威脅衝擊。此策略架構將有助於 H 公司在競爭激

烈的產業環境中，穩固其市場地位並推動永續經營發展。 
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第五章 研究結論與建議 
第一節、研究結論 

本研究旨在探討中小企業在高度競爭與快速變動的市場環境中，如何透過有效的

管理規劃與競爭策略，維持營運穩定並強化市場地位。以 H 公司為研究對象，透過訪

談法與實地資料分析，深入瞭解其在技術創新、營運挑戰、管理策略與市場競爭等面

向之實際狀況，歸納出以下主要研究結論： 

技術創新具備明顯優勢，形成差異化競爭門檻 

H 公司成功導入英國非化學水處理技術，在溫泉、建設公司、電廠及水藝工程等

特殊水質處理市場中占據了領先地位。其產品可有效解決水垢、水藻及化學藥劑殘留

等問題，顯示出技術的高市場適應性與成熟度。 

品牌知名度與市場教育不足，限制了高端客群的拓展 

儘管具備強大的技術優勢，H 公司品牌在目標市場的知名度仍偏低，且許多潛在

客戶對產品的原理和效益了解不多。這使得在採購決策過程中，H 公司往往被具備更

高市場聲量的競爭者取代。為解決這一問題，H 公司應加大品牌宣傳與客戶教育力度，

並積極推廣實證案例，以降低市場認知門檻，增強客戶信任。 

營運管理需全面優化，強化組織效率、財務彈性與人力制度 

H 公司面對市場擴張與需求多元，營運管理應從組織、財務與人力三面向同步調

整。組織上，建議導入 CRM 系統與知識資料庫，提升跨部門協作與服務效率；財務面

應推動專案預估與彈性付款機制，平衡創新投入與現金流；人力資源方面，透過師徒

制、知識內化與技術認證制度，建立穩定的人才培育與傳承機制，支撐企業永續發展。 

差異化策略有助於鞏固市場定位 

在五力模型與 SWOT 分析中，雖然 H 公司在技術與專業服務上具備優勢，但面對

價格競爭激烈與替代性高的市場結構，仍須進一步強化其差異化策略。未來，公司應

聚焦於環保、健康與智慧化等高附加價值領域，並透過策略聯盟、數位化轉型及深化

核心客戶關係來擴展高價值市場。同時，對於價格敏感型市場，採取標準化入門方案

的被動應對策略，能避免資源分散，確保整體競爭力集中於技術與永續價值主軸上。 

智能化升級是未來競爭優勢的關鍵 
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隨著物聯網 (IoT) 和人工智慧 (AI) 技術的不斷發展，H 公司應積極融入智能化技術，

以打造「智慧水處理系統」，提升產品的遠端監控與數據分析能力。智能化技術不僅能

夠提升產品性能，還將幫助公司在競爭激烈的市場中占據更有利的位置，成為未來技

術創新的核心競爭力。 

綜合上述結論，H 公司在技術創新與市場潛力方面具備優勢，但仍需在品牌建設、

營運管理與智能化升級等方面進行優化。未來，公司應透過強化內部組織運營、加強

市場教育與品牌傳播，並利用智能化技術提升產品競爭力，才能在激烈的市場競爭中

穩步成長。本研究不僅回應了研究問題與目的，還提供了針對 H 公司未來發展的具體

建議，對同類型企業在策略選擇與管理規劃方面具有啟發性意義。 

第二節、研究貢獻 

本研究針對中小企業在營運管理與競爭策略上的發展進行深入探討，並以技術導

向之 H 公司為研究個案，透過半結構式訪談與質性資料分析方式，探究其面臨的內外

部挑戰與因應策略。整體研究結果除提供個案企業可參考之具體建議外，亦在以下三

個層面上展現研究貢獻： 

理論貢獻 

在既有文獻中，關於中小企業競爭策略與營運管理之研究，多集中於製造業或通

用性管理模式，對於以技術研發為導向、規模有限但具技術潛力的中小企業探討相對

不足。特別是針對水處理設備等專業型產業，其市場推廣、品牌建構與售後管理之策

略思維較少被納入管理學術討論。本研究以 H 公司為例，補足此一學術空白，並針對

中小企業如何整合技術優勢與管理規劃提出實證佐證，強化學術層面對中小企業差異

化經營策略的理解。 

實務貢獻 

本研究深入分析 H 公司在組織管理、財務控管、人力資源與競爭策略方面的具體

問題，並結合實務訪談資料，提出具操作性之建議，如建構專案管理制度、導入智慧

化監控平台、發展多元供應鏈與建立技術知識庫等，皆可作為 H 公司未來經營發展之

策略參考。同時，本研究也提供其他中小企業在面對資源有限、市場競爭激烈與品牌

建立困難情境下，進行策略規劃與營運優化的實務經驗借鏡。 

方法貢獻 

本研究採用質性研究方法，透過不同產業背景之受訪者訪談，建立編碼原則並進
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行歸納與交叉分析，有效掌握中小企業經營過程中各層面之問題脈絡與改善方向，並

展現出質性資料在策略研究領域中的應用價值。研究亦建構一套適用於中小企業經營

診斷的訪談設計與分析邏輯，對未來欲進行同類型研究者具有方法學參考價值。 

此外，為補強質性分析在情境理解與策略應用層面的深度，本研究進一步針對代

表性個案進行結構化整理，歸納客戶於採購歷程中各階段的接觸點、資訊來源與關鍵

考量。透過此補充分析，有助於強化對顧客決策行為的理解，並作為企業規劃顧客導

向市場策略之參考基礎，提升研究成果在實務操作上的洞察力與應用價值。 

綜上所述，本研究不僅對 H 公司之個案經營提出具體分析與建議，也補足相關領

域在學術與實務上的討論不足，對於中小企業如何在資源受限下發揮核心能力、因應

市場變動並強化長期競爭力，提供了有價值的研究貢獻與實務參考。 

第三節、研究限制與未來方向 

本研究雖針對中小企業在營運管理與競爭策略方面進行深入探討，並以 H 公司為

個案進行質性訪談與分析，然受限於研究設計與資源條件，仍存在以下幾項限制，並

可作為未來研究進一步拓展之參考。 

研究對象侷限於單一企業個案 

本研究以 H 公司作為唯一研究對象，雖可深入理解個案企業在特定產業與經營階

段下的實務狀況，但研究結果之外部延伸性與普遍適用性仍有其侷限。未來研究可擴

大研究樣本，納入不同產業類型或規模的中小企業進行比較，探討其在營運挑戰與策

略選擇上的異同，強化研究結論之廣度與代表性。 

研究方法以質性訪談為主，量化資料深度有限 

本研究雖設計半結構式訪談問卷，並進行系統性編碼與歸納，具備初步的量化設

計元素，有助於提升資料的結構性與比較性，然而在分析上仍以質性解釋為主，未進

一步採用統計方法進行量化檢定。未來研究可進一步結合大樣本問卷調查，採用統計

分析工具進行交叉分析與顯著性驗證，以強化研究發現的普遍性與理論推論力。 

受訪樣本數量有限，產業分布集中 

雖本研究涵蓋不同應用場域（如溫泉業、建設公司、電廠、水藝工程等）之代表

性客戶，但總體受訪樣本數有限，且多數集中於設備採購或操作人員，未能涵蓋更多

策略制定層或管理高層觀點。未來研究可納入更多決策者、產業顧問或競爭對手之訪

談資料，以更全面反映企業內外部觀點。 
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綜上所述，本研究不僅對 H 公司之個案經營提出具體分析與建議，也補足相關領

域在學術與實務上的討論不足，對於中小企業如何在資源受限下發揮核心能力、因應

市場變動並強化長期競爭力，提供了有價值的研究貢獻與實務參考。 
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