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台中I.M.C 91.1.24月例會

從去年12月選舉到現在，股市漲了1000多點，有的股票其甚至漲了二倍以上，加上一個星期二次的樂透，全台籠罩在搶錢遊戲中，但也有人想法不一樣，認為飛來橫財，會帶來橫禍。

　　企業經營如何把空間擴大是無論任何產業都需關心的問題，企業引進和以前不一樣的產品叫「創新」，創新很困難維持長久，因為馬上被Copy，但不變又不行，於是變、改變、領先改變的過程就是創新。

　　路邊賣盜版CD很猖狂，有一次詢問一位唱片老板為何他的CD如何才不怕被盜版，他說「只有江惠的音樂帶不怕被盜，因為會買江惠歌曲的人，都不會用MP3，還有一個辦法就是不做流行音樂，做些佛經歌曲，因為修道人買盜版，經唸不下去」。他的想法很創新。又如：台灣的養殖市場也力求創新，但Copy速度也很快，進口一隻鱷魚，不多久可能看見有人牽鱷魚逛街。台鐵除了做便當，賣永保安康車票、現在還賣路權、賣光纖。

　　技術是解決問題的能力，同樣進口汽車，如何分割生產線、有何銷售技巧、擺放汽車的空間設計、和誰做策略聯盟、廣告訴求對象……等等，關鍵點都在企業主空間裡。處理問題的技術及速度，都要跟著有所改變，VISA卡賣的是經營財富管理的信用，NIKE賣的則是「動感」與「快感」兩種元素，他講究活動的快感，除了動感還有連續的快感。

　 加入WTO後，米酒售價120元，引起許多大學設立食品科技學系，民間團體相繼學釀酒，藝人包偉民創新的發明把稻香米酒過濾成紅標米酒的機器，一台６萬８千，聽說賣出2000多台，獲利１億４千多萬，「賺小錢靠打併，賺大錢靠知識」大家要記得！

　　全世界都一樣面臨生產過剩問題，包括車子、電視、桌子、茶、音響、教材……等，東西既便宜又不容易壞，若是一昧求大量生產，只是延緩企業被淘汰的命運而已。

　　提昇企業核心競爭力，六種整合很重要：

(1)商品的突破與整合：動腦筋把企業空間擴大；

(2)通路整合：把產品往下耕耘或跨行，台灣加入WTO，養殖業不僅沒被打敗，更出現數十億的商機。有3000多家的7-11是非常成功的通路經銷商，以賣茶葉蛋來說，一粒售價６元，一天一家店煮四鍋，一鍋50粒，一天家店賣200粒，保守估計一粒賺３元，全台3000多家全年賺８億，都是現金又未賒帳，只因為成功的掌握通路結構。 

(3)人力的整合：香港名人花40億台幣買下通路雜誌，為何台灣人一片看壞市場時，他有此一舉﹖他的頭腦的確不一樣，他說，所有華人中，台灣在語言溝通上最有優勢，因為在「美國市場、日本技術，中國生產」的世界三大之下，「台灣人比日本人會說英文、比美國人會說日語、比香港人會說國語」。在知識經濟時代，不能再用傳統的產業思維了。

(4)組織的整合：組織最大財產非個人而已，而是整體組織的價值，若把公司賣掉，何種品牌最值錢﹖第一名是可口可樂686億，第二名是微軟，麥當勞約在第六、七名。NOKIA組織強調結合人類，他們說「科技始終來自人性」手機的汰舊換新速度非常快，其實科技產品有「早買早享受，不買就不會後悔」的特色。

(5)策略的整合：毛澤東、蔣介石曾經國共合談，聯手打日本鬼子，TOYOTA，較去年賣得好，請布萊德比特花１億美金廣告，突破商品通路是一大功臣。

(6)市場整合：產品在市場上如何定位﹖天仁在台灣被開喜婆婆打得落花流水，但他另創「喫茶趣」用茶、咖啡做出各式各樣餐飲而反敗為勝，董事長曾說「不景氣是35 歲人以上的事，年青人沒有不景氣的觀念，照樣花錢。」元祖麻糬成立麻布茶坊做拉麵生意，門庭若市，年青人確實沒有花錢煩惱，常見演藝人員舉辦簽名會、二手衣拍賣會，排隊好幾小時等看偶像的年青人大有人在。

　　市場的觀念完全在改變中，微風廣場開在一年120億業績的SOGO旁，一切民調都建議「避而遠之」，微風仍然不為所動，他們的市場戰略不一樣，訴求「年輕人聚會場所」，而女人也是主力族群，企業要勇敢的往外延伸，主動攻擊競爭者，荷蘭有名的鬱金香漸被台灣的蝴蝶蘭打敗，蝴蝶蘭有高貴、顏色佳、變化多的競爭優勢。企業也應做內部體質的改造，防禦別人copy，防禦別人用低價競爭，防禦別人取代，設立好的防火巷。

　　2002年將是非常重要的年度，回顧去年美國有911、安隆、拍立得等許多企業倒閉，台灣也歷經驚濤駭浪，換句話說，這是一個淘汰的時代，雖然有人形容「台灣是打不死的蟑螂」，大家仍應更努力。  
