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中文摘要 

 

隨著雲端運算、行動應用、大數據分析等資訊科技的進步，全球軟體服務產

業正在發生新的革命，各國皆積極投入物聯網、區塊鏈及人工智慧等新興技術，

在科技快速發展及高度競爭環境下，資訊服務廠商如何調整策略，以因應數位浪

潮的時代來臨，本論文研究目的如下： 

1. 探討資訊服務產業的發展趨勢及技術變遷。 

2. 探討資訊服務廠商的競爭分析。 

3. 提出個案公司在面對目前經營現況所遭遇問題應採取的競爭策略。 

 

本研究運用五力分析，歸納出關鍵成功因素，再依據個案公司深度訪談及

SWOT分析，進而運用這些策略工具推導未來因應策略，以增加資訊服務廠商在

市場上的競爭力，經研究結果歸納整理結論如下： 

1. 這波數位浪潮所帶來的新興科技將是企業數位轉型關鍵要素，為資訊服

務暨軟體產業注入新的動能。資訊服務廠商可透過異業合作策略聯盟，

建立商業生態系統，掌握下一波大成長商機。 

2. 由於資訊服務業服務範圍廣大，且競爭者眾多，個案公司為中小型企業，

為避免資源過度分散，應先將資源集中在單一產業全方位解決方案，才

可降低學習曲線，並深化產業知識與經驗，提供客戶更加優質的服務，

並與市場競爭者作出區隔，建立產業專家品牌形象，重新建立市場定位，

採差異集中策略，透過產品組合優化，提高產品毛利與市場占有率，藉

由引進策略投資人，擴大在新興科技投資發展，作為下波成長新動能。 

 

 

 

關鍵字：數位浪潮、資訊服務、競爭策略。 
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ABSTRACT 

 

With the advancement of information technology such as cloud computing, mobile 

applications, and big data analytics, the global software service industry is undergoing 

a new revolution. All countries are actively investing in emerging technologies such as 

the Internet of Things, blockchain and artificial intelligence. In the competitive 

environment, how to adjust the strategy of information service vendors under the digital 

trends, the purpose of this paper is as bellow: 

 

1. Explore the development trend and technological changes of the information service 

industry. 

2. Explore the competitive analysis of information service vendors. 

3. Propose the competition strategy that case companies should adopt in the face of 

current business conditions. 

 

This study uses five-force analysis to summarize key success factors, and then 

based on in-depth interviews and SWOT analysis of case companies, and then use these 

strategic tools to derive future response strategies to increase the competitiveness of 

information service providers in the market. The conclusions are as bellow: 

 

1. These technology will be a key element in the digital transformation of enterprises, 

injecting new momentum into the information service and software industry. 

Information service vendors can establish a business ecosystem through the cross-

industry cooperation strategy alliance and grasp the next big growth opportunities. 

 

2. Due to the information service industry and the large number of competitors, the W 

company is medium-sized enterprise. In order to avoid excessive resource 

fragmentation, it is necessary to concentrate resources on a single industry 

comprehensive solution to reduce the learning curve and deepen the industry. 

Knowledge and experience, provide customers with better service, and differentiate 

from market competitors, establish brand image of industry experts, re-establish 

market positioning, adopt differential concentration strategy, improve product gross 

profit and market share through product mix optimization, borrow By introducing 

strategic investors, expanding investment in emerging technology investment, as a 

new kinetic energy for the next wave of growth. 

 

Keywords: Digital Trends, Information Services, Competitive Strategy.
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第一章 緒論 

本章節說明本論文之研究背景與動機、研究目的、研究流程與論文架構。 

 

第一節 研究背景與動機 

隨著雲端運算、行動應用、巨量數據分析等資訊科技的進步，全球軟體服務

產業正在發生新的革命，各國皆積極投入物聯網、區塊鏈及人工智慧等新興技術，

最終目的無疑是提供更好的使用者體驗，改變人類生活，帶給人們最大的便利性。 

IBM 全球高階主管調查報告已經持續進行了十多年，訪談超過 4 萬人次，

2018 年採訪了全球 20 個行業約 1.3 萬名高階主管，72%的主管認為傳統企業將

運用新的科技進行數位轉型，積極創新的傳統企業正在引領行業顛覆潮流—這些

創新主要來自於行業內部，因此數位資訊化不再只是新創企業或是高科技公司的

專利，它已逐漸成為所有產業必要的剛性需求。 

筆者從事資訊服務 20 年，見證資訊服務產業發展的過程，本研究之動機即

在探討資訊服務廠商面臨科技發展快速及高度競爭環境下，如何調整策略以因應

數位浪潮的時代來臨，並如何掌握關鍵成功因素以提升公司競爭力為本研究動機。 

 

 

第二節 研究目的 

本研究主要目的是透過系統化分析資訊服務產業趨勢變化及競爭策略理論，

並選擇 W 個案公司做為研究對象，希望能透過本研究之成果，作為日後類似個

案之參考，本論文研究目的如下： 

1. 掌握資訊服務產業的發展趨勢及技術變遷。 

2. 探討資訊服務廠商的競爭分析。 

3. 提出個案公司在面對目前經營現況所遭遇問題應採取的競爭策略。 
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第三節 研究流程 

資訊服務產業的發展一直以來受全球科技發展趨勢影響甚大，本研究會探討

資訊服務產業趨勢及技術變遷，包含人工智慧、大數據、物聯網應用等，選擇一

家資訊服務個案公司為例，收集該公司相關資料，進行企業深度訪談，予以分析

研究，提出個案公司面對產業技術快速變化與國內市場高度競爭下，如何維持競

爭力，所應採取的經營策略。本研究流程簡述如下(圖 1-1): 

 

 
 

圖 1-1 研究流程圖 (資料來源：本研究。)  

競爭策略相關文獻
蒐集 閱讀 探討

產業發展趨勢
技術變遷整理

研究背景與動機

研究目的

建立研究架構

個案分析

提出結論與建議
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第四節 論文架構 

本論文共分為五章，各章內容簡述如下: 

第一章 緒論 

本研究之研究背景與動機、研究目的、研究流程與論文架構。 

 

第二章 文獻探討 

說明本研究的理論基礎，包含資訊服務產業市場範疇、產業結構、數位

浪潮資訊技術的變遷、資訊服務業相關文獻、競爭策略相關理論、五力分析、

關鍵成功因素、SWOT分析。 

 

第三章 研究方法 

提出本研究的研究架構、研究構面、研究方法、研究工具、研究對象及

資料蒐集。 

 

第四章 研究結果 

研究個案公司經營現況、產業趨勢及技術變遷、產業分析、關鍵成功因

素、個案公司 SWOT，並提出個案公司競爭策略。 

 

第五章 結論與建議 

對本研究結果做出結論及建議，包含資訊服務產業、個案公司及未來研

究方向的建議，並說明本研究限制。 
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第二章 文獻探討 

本章節說明本研究的理論基礎，包含描述資訊服務產業市場概況與範疇及產

業結構，探討數位浪潮下資訊技術的變遷，蒐集資訊服務業相關文獻，整理專家

學者在競爭策略相關理論，包含 Michael Porter 五力分析模型、關鍵成功因素及

Heinz Weihrich 的 SWOT 分析方法。 

 

 

第一節 資訊服務產業 

一、資訊服務產業定義 

依資策會(2017)將資訊服務業定義如下(表 2-1)： 

表 2-1 資訊服務市場定義與範疇(資料來源：資策會MIC 2017。) 

 次區隔 定義與範疇 

系統整合 系統設計 提供用戶對於資訊系統之需求分析與功能設計

服務 

系統建置 依據資訊系統規格，提供系統之實作、測試、修

改或汰換等服務 

顧問諮詢 提供用戶對於資訊系統之導入評估與諮詢服務 

委外服務 資訊管理委外 提供客戶資訊系統包含軟硬體設備的日常營運

的管理服務 

流程管理委外 透過電腦提供帳單、行銷、財務、人事等商業流

程處理服務 

程式開發代工 依據客戶所要求系統分析與設計規格之的程式

開發撰寫服務 

維護與訓練 提供軟體系統的教育訓練、升級、年度保固 
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雲端服務 基礎服務(IaaS) 透過網路提供網路接取、主機代管、異地備援等

服務 

平台服務(PaaS) 透過網路提供軟體元件開發、測試、整合與建置

等服務 

應用服務(SaaS) 透過網絡提供軟體或相關的應用服務 

 

根據上述資策會之定義，將資訊服務業的範疇，依照 105年行政院主計處第

10次修訂之中華民國行業標準分類歸納為「電腦程式設計、諮詢及相關服務業」

與「資訊服務業」。 

1. 電腦程式設計、諮詢及相關服務業：凡從事系統整合、諮詢、電腦程式設

計與設備管理等相關服務之行業。如下所示: 

(1) 電腦程式設計業： 

從事電腦程式設計、測試、修改及相關支援等服務行業。但不包括

套裝軟體出版、電腦軟體複製以及未授予學位證書的電腦教育訓練。 

 

(2) 電腦諮詢及設備管理業： 

凡整合通訊技術及電腦軟硬體，從事電腦系統之設計與規劃，或提

供客戶之電腦相關設備操作服務與現場管理及資訊技術諮詢服務。 

 

(3) 其他電腦相關服務業： 

凡從事電腦程式設計業、設備管理業與電腦諮詢業以外電腦相關服

務之行業。 

 

2. 資訊服務業：凡從事資料處理、入口網站經營、資料處理、主機及網站代

管等資訊服務。如下所示: 
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(1) 入口網站經營業： 

供查詢媒體網頁之入口網站經營；利用搜尋引擎，以網際網路資訊

搜尋之網站經營行業。 

 

(2) 資料處理、主機及網站代管服務業： 

從事主機及網站代管、代客處理資料，以及相關服務之行業；提供

線上影音串流服務與應用軟體服務供應商（ASP）。 

 

(3) 其他資訊服務業： 

從事資料處理、入口網站經營、主機及網站代管服務業以外資訊服

務之行業，如剪報、新聞供應與透過電話提供預錄資訊等服務。 

 

二、資訊服務產業結構 

   資訊服務產業結構依上中下游之關係區分如下(圖 2-1)，相關說明如下: 

 

圖 2-1 資訊服務業產業結構關係圖 (資料來源：本研究整理。) 

 

專業顧問

技術人力服務

系統整合服務

客戶

上游 套裝軟體
系統軟硬體

工具軟體

客制化服務中游

下游
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1.產業上游： 

  (1) 系統軟硬體與工具軟體  

主要提供系統軟硬體與工具軟體產品，作為系統架構運作的基礎環

境，例如伺服器與作業系統軟體等。 

 

  (2) 套裝軟體 

主要針對某種特定需求所開發之應用軟體，例如企業資源規劃系統

(ERP)、供應鏈管理(SCM)、客戶關係管理(CRM)等相關解決方案等皆屬

之，解決方案也可配合客戶需求加以客製化，符合客戶實際運作流程。 

 

(3) 技術人力服務  

主要針對客戶對於短期技術人力派遣需求，提供包含測試與程式設

計開發人員之召募服務，這部分服務不會直接負責專案相關進度與人力

之管理，只召募相關人力供終端客戶或系統整合商進行安排工作。  

 

2.產業中游：  

(1)專業顧問 

主要是各領域產業專家提供系統建置顧問諮詢服務，包含系統分析

與規劃，但不負責系統實際開發設計，而是和下游系統整合商合作。 

 

(2)客製化服務 

主要是針對客戶對特定套裝軟體客製化需求提供服務，負責協助客

戶將特定套裝軟體導入，以符合客戶實際操作流程之需要。  
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3.產業下游：  

(1)系統整合服務 

主要負責將上中游供應商之產品與服務進行整合，客戶藉由系統整

合商之服務，就不須個別接觸相關廠商，而是由系統整合商統整所有初

期規劃到後續維運之一站式服務。 

 

 

三、數位浪潮資訊技術的變遷 

根據相關統計美國 Fortune 500企業自 2000年至今有超過一半無法因應外部

環境導致被併購或破產而消失，相對地也有如Google、Amazon、Apple與Facebook

等公司提供創新服務而崛起，這波數位浪潮主要原因是資訊技術快速發展，完全

顛覆人類傳統的生活習慣。 

新興科技如人工智慧、區塊鏈、雲端運算、大數據和物聯網等技術逐漸發揮

影響力，不但可提昇企業營運效率，也可提供人類更便利的生活服務，以下分別

說明相關資訊技術所帶來的影響。 

 

1. 人工智慧 (Artificial Intelligence) 

近年隨著網路普及及物聯裝置興起，使用大量資料變得易於取得，對機

器學習的發展形成有利的環境，使得基於資料驅動的人工智慧被企業所用，

來協助企業提升營運效率或產品價值，甚至創新營運模式。 

 

2. 區塊鍵 (Blockchain) 

區塊鍵技術以其「去中心化」、「不可竄改性」、「匿名性」、「可追蹤性」

及、「加密安全性」等特色，不僅可運用在加密電子貨幣，對於需要信任機

制的多元應用情境，具備提供低成本解決方案的潛力。區塊鍵並列為 2016
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年世界經濟論壇第四波工業革命的潛力科技，在未來全球金融系統中佔據核

心地位，並逐步拓展至醫療、娛樂等其他產業。 

 

3. 雲端服務 (Cloud Service) 

雲端運算透過整合巨量資料分析、社群媒體與行動應用，因而創造雲端

數位浪潮，建構新型態資通訊應用場景，且隨著各個應用領域不斷推陳出新，

提供消費者全新的價值與體驗，開創出一切皆服務(XaaS)的商業模式。對傳

統服務業者造成衝擊，在不同領域皆形成威脅與出現替代性。 

 

4. 大數據（Big Data） 

大數據分析的價值是透過將企業所搜集到內部與外部之多樣與即時巨

量資料進行處理，包含非結構化與結構化資料，藉由分析處理，從中挖掘新

商機，也因此企業逐漸重視將巨量資料進行匯整分析，並予以視覺化方式呈

現，透過深入的商業分析，從中創造新的商業價值，所以大數據分析商機在

行動裝置與智慧設備快速發展下，日益受到重視。 

 

5. 物聯網（IoT） 

物聯網由於受到技術成熟，且應用環境日益廣泛，也因此使得物聯網得

以快速發展，未來幾年將改變所有行業，並導致產業結構產生巨大變化，在

人與物相互資訊串連下，透過大數據分析，將大大改變企業營運模式與人類

生活方式，所以未來企業競爭力也取決於物聯網科技的應用能力。 

 

在這波數位浪潮衝擊，企業必須重新思考如何進行數位轉型，重新在產業找

尋定位，創造新的商業模式，積極調整應變科技發展新趨勢，從中嗅出新商機，

找出新的發展方向，將危機化為轉機，才能免於在這波數位浪潮所淹沒。 
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四、資訊服務業相關文獻 

以下為近五年來國內學者對於資訊服務業經營策略、競爭分析及關鍵成功因

素相關研究如表 2-2 所列。 

表 2-2 國內資訊服務業經營競爭策略相關研究(資料來源：本研究。) 

研究者 研究主題 研究結論 

游明德 

(2016) 

台灣資訊服務競爭

力研究以 Porter鑽

石模式實證 

1. 資訊服務業最重要的關鍵成功因素是市

場未來擴充性及企業研發能力。 

2. 發展產業資訊的服務趨勢平台及提出對

消費者有價值的創新服務，以擴大消費

者需求及增加市場競爭力。 

3. 發展資訊服務創新的營運與應用模式以

提升企業研發能力。 

范珈齊 

(2018) 

資訊系統整合服務

關鍵成功因素分析 

1. 應積極培養可即時解決系統整合或者客

戶問題與原廠支援的能力。 

2. 長期經營並了解市場技術趨勢與客戶需

求，才能即時提出相關適合之專案規

劃。 

3. 對於原廠之技術與開發也應保持聯繫，

並隨時和客保持一定的互動，並有正向

的經營理念維持永續經營並長期投入，

以提昇自身的黏著力。 

4. 本研究以問卷探討為主，省略深入訪談

的模式，未來本產業相關研究可加上質

性研究，使其更能貼切於產業現況。 

李佳耘 台灣資訊服務業現 1. 台灣資訊服務業發展逐漸趨緩，未來充
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(2018) 況及經營管理策略

之探討-以精誠資訊

為例 

滿挑戰。 

2. 經驗不足，缺乏國際競爭力。 

3. 產業以承接專案為主，核心價值不易累

積。 

4. 產業未來將挾帶大量新興科技的應用。 

5. 個案公司將對本土企業的營運方針豎立

標竿。 

6. 人工智慧議題為不容小覻的趨勢。 

7. 創造核心價值，提升產品附加價值。 

8. 提升公司文化，去除封閉的經營管理思

維。 

9. 學習典範企業的經營理念，創造全新的

價值。 

賴益生 

(2018) 

資訊服務產業經營

策略成功關鍵因素

之研究-以鎰威科技

公司為例 

1. 資訊服務產業經營策略關鍵成功因素： 

(1) 市場環境: 環境需求、競爭優勢、

經濟規模。 

(2) 商品行銷: 產品商機、市場需求、

銷售通路。 

(3) 研發團隊: 技術核心、創新能力、

生產品質。 

(4) 人力資源: 專業素質、知識管理、

教育訓練。 

(5) 財務金流: 成本控制、資金管理、

金融實力。 

2. 研究結論以市場環境重要程度較高，其
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次為商品行銷、研發團隊、人力資源及

財務金流。 

3. 本研究以資訊服務產業高階主管做為研

究資料來源，建議未來研究可增加產官

學多面向之觀點。 

譚羽茹

(2019) 

台灣資訊服務業發

展歷程之個案研究 

1. 以 Porter之五力分析探討產業的經營策

略，發現中小型資訊服務業所採用的策

略型態多為差異化策略為主。 

2. 關鍵持續性核心能力： 

(1) 穩健財務規劃 

(2) 口碑建立 

(3) 擁有核心技術  

(4) 產品穩定性與品質  

(5) 員工技術、知識與向心力 

(6) 客戶服務的重要性  

 

檢視上述學者的研究可得知，相關論文主要探討經營策略、競爭分析及關鍵

成功因素等議題，並沒有針對新興科技所帶來的技術變遷進行分析研究，因此本

研究將探討數位浪潮下資訊服務廠商競爭策略，結合產官學界的深入訪談，掌握

關鍵成功因素，並擬定經營策略以因應數位浪潮時代的來臨。 
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第二節 競爭策略相關理論 

本節先就學者所提出有關策略的定義與類型進行文獻敍述摘要重點，如下

(表 2-3與表 2-4)。 

一、策略定義 

表 2-3 策略定義(資料來源：本研究整理。) 

學者 策略定義 

Drucker(1954) 策略是分析目前情勢，若有必要應將情勢改變，並

探討現有與應有的資源。 

Chandler( 1962） 策略是企業的基本的長期目標與目的之決定，選擇

執行的行動方向，分配執行目標之必要資源。 

Ansoff(1965) 策略是由競爭優勢、成長方向、產品市場範疇、協

力效果等要素所組成。 

Glueck(1976) 策略是為達成組織目標所設計出廣泛整合性計劃。 

Porter(1985) 策略是創造獨特並具價值之定位，而此定位有一套

獨特之活動，以確保市場競爭優勢地位。   

Hill & Jones 

(1998) 

策略是管理者為達成組織績效，所採取特定的決策

與行動。 

許士軍(1981) 策略是為了達成某種特定目的採取之手段，對重要

資源進行配置。 

大前研一(1984) 策略是針對目標達成所定之行動計劃。策略是達成

成功關鍵因素所定的計劃，而不是為全面戰爭。 

司徒達賢(1995) 策略為企業的經營形貌，達成組織目標的主要手段。 

吳思華(2000) 策略是經營者與團隊所勾勒企業未來發展之藍圖。 
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二、策略類型      

表 2-4策略類型(資料來源：本研究整理。) 

學者 策略類型劃分 

Hofer& Schendel 

(1978) 

公司策略: 

高階管理者制定策略，整合各部門事業策略。 

事業策略: 

制定各事業單位經營方向，並配合公司策略。 

功能性策略: 

在公司與事業策略架構下，整合各種活動與資源，達成組織

目標。 

Porter(1980) 成本領導策略: 

追求成本降低來維持競爭優勢，做到成本領先。 

差異化策略: 

企業提供獨特產品或服務，創造出較高的利潤。 

集中化策略: 

以利基市場為目標，建立競爭門檻。 

大前研一(1984) 成功關鍵因素策略: 

企業將資源集中投入關鍵成功因素之所在。 

相關優勢策略: 

找出與競爭對手差異，利用條件差異創造競爭優勢。 

主動攻擊策略: 

以創新手法主動攻擊，改變競爭規則，創造優勢。 

策略自由度: 

利用創新開發新市場或新產品，避免與競爭者正面衝突。 
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三、五力分析 

五力分析為Michael E Porter(1980)提出的架構，其五力分析理論基礎建構在

大部分的產業結構是屬於不完全競爭，而不是完全獨佔或完全競爭。所以既然大

部分的產業結構屬於不完全競爭，廠商才可藉由競爭策略來獲取利潤。五力分析

模型所歸納的五種競爭因素，分別為「現有廠商競爭」、「潛在競爭者威脅」、

「替代品威脅」、「顧客議價力」、「供應商議價力」，五力分析模型如下(圖 2-

2): 

 

 

圖 2-2 五力分析模型(資料來源：本研究整理。) 

 

在五力分析模型架構中，廠商透過分析，了解目前產業結構與自身定位，藉

此來擬定因應市場的競爭策略。 

  

1. 尋找定位

2. 改變結構

3. 建立規則

現有廠商競爭潛在競爭者威脅

上游

供應商議價力

下游

顧客議價力

替代品威脅

強

弱

完全競爭

獨佔市場

策略意涵
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下述為針對五力分析之競爭因素說明：  

1. 顧客議價力(Bargaining power of Buyers) 

強勢顧客具有較高的議價能力，為爭取更好價格常藉由廠商比價創造價格

競爭，或要求廠商提供更高的產品與服務品質來滿足需求。所以影響顧客議價

力取決於下述相關因素： 

(1) 現存的替代品 

(2) 顧客獲取資訊能力 

(3) 顧客集中度 

(4) 向上游整合的威脅 

(5) 價格敏感度 

(6) 談判槓桿 

(7) 購買數量 

(8) 採購價格 

(9) 轉換成本 

(10) 品牌認同 

2. 供應商議價力(Bargaining power of suppliers) 

供應商所提供的產品或服務具有高度差異化很少有替代品，其議價能力就

越高，企業因此就需投入比較高的購買成本。影響供應商議價力取決於下述因

素： 

(1) 現存的替代品 

(2) 供應商集中度 

(3) 對供應商重要的數量 

(4) 產品或服務的差異化 

(5) 向下游整合的威脅 



DOI:10.6814/NCCU201901310

‧
國

立
政 治

大

學
‧

N
a

t io
na l  Chengch i  U

niv

ers
i t

y

17 
 

(6) 供應商轉換成本  

(7) 成本與售價之比例 

3. 潛在競爭者威脅(Threat of new entrants) 

產業若出現超額利潤，必將吸引新廠商爭食市場大餅，因此愈多競爭者爭

相投入導致供給大幅增加下，勢必將衝擊原有廠商的利潤，且在需求沒有增加

下，商品價格必然持續下降，除非原有廠商將產業進入門檻提高。其中影響潛

在競爭者威脅取決於下述因素： 

(1) 進入障礙 

(2) 資本需求 

(3) 規模經濟 

(4) 政策 

(5) 掌控通路能力 

(6) 學習曲線 

(7) 品牌識別 

(8) 轉換成本 

(9) 成本優勢 

4. 替代品威脅(Threat of substitute products or services) 

替代品並不一定是具相同形式的產品，但卻和現有產品具有類似的功能，

若能比原來產品產生更好效能，具競爭力價格以及更佳服務體驗，將出現替代

的效果。而其中影響替代品威脅取決於下述因素： 

(1) 替代品相對價格效用比 

(2) 品牌認知差異 

(3) 轉換成本 

(4) 購買者的偏好 

https://zh.wikipedia.org/wiki/%E8%A6%8F%E6%A8%A1%E7%B6%93%E6%BF%9F
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%AD%B8%E7%BF%92%E6%9B%B2%E7%B7%9A
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%93%81%E7%89%8C%E6%AC%8A%E7%9B%8A


DOI:10.6814/NCCU201901310

‧
國

立
政 治

大

學
‧

N
a

t io
na l  Chengch i  U

niv

ers
i t

y

18 
 

5. 現有廠商競爭(Intensity of competitive rivalry) 

廠商為了提高本身在產業地位，勢必遭遇到現有廠商競爭，一般而言，廠

商可經由增加產品服務差異化程度以及降低成本方式，提高競爭力，因此廠商

在制定策略時，須考量目前廠商競爭程度，從中思考因應對策，而其中影響現

有廠商競爭取決於下述因素： 

(1) 產業成長率 

(2) 內部效率 

(3) 競爭者多樣性 

(4) 產品差異 

(5) 退出障礙  

(6) 廣告需求 

(7) 品牌識別 

(8) 目前競爭者數 

(9) 產業目前超額產能 

(10) 資訊不對稱和複雜 
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Michael Porter 針對市場服務範圍大小的競爭優勢，提出競爭策略包含成本

領導策略、差異化策略與集中化策略。如下(圖 2-3): 

 

圖 2-3 Michael Porter 競爭策略(資料來源：本研究整理。) 

企業應該依據自己產業本身的特性與公司的性質，有正確的目標，適當的取

捨以及自我定位選擇，成本競爭或者是特色競爭，創造無可取代的地位，此三種

策略說明如下: 

(1) 成本領導策略（cost leadership strategy）: 

廠商透過將成本降低方式，來維持競爭優勢，因此在經營管理方面，將

費用儘可能降低，而成為產業中成本相對較低的廠商，成為成本領導廠商，

進而可降低商品價格，獲取到高於產業獲利水平。由於成本下降，競爭廠商

可能將無利可圖。 

 

(2) 差異化策略（differentiation strategy）: 

差異化策略透過提供差異化之產品與服務，可降低顧客對價格敏感度與

品牌忠誠度，使企業不用再追求低成本的地位，將其創造出較高的利潤，且

企業提供獨特產品或服務，並能被消費者欣賞和接受。 

差異化成本領導

成本集中 差異化集中

廣泛

目標

市場

差異化低成本

狹窄

目標

市場

競爭優勢

競

爭

範

圍
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(3) 集中化策略（focus strategy）: 

集中化策略是將資源集中在特定的產品或市場，專門滿足特定的市場或

對象之需求，以更高的效能或效率，來達成企業本身在較小範疇的策略目標，

以追求低成本或差異化競爭優勢。 

 

 

第三節 關鍵成功因素 

關鍵成功因素法（key success factors， KSF）在 1970年由William Zani 所

提出，主要是探討企業戰略與產業特性之關係，透過分析找出企業成功的關鍵因

素，結合企業自身的能力，與環境所要求的條件，以創造高績效的表現。 

關鍵成功因素是管理者所應特別重視，其重要性在企業之策略與目標之上，

為了加強企業競爭力，使企業不斷成長，必須確認關鍵成功因素，而關鍵成功因

素主要有四個來源，分別說明如下： 

1. 產業地位、競爭策略及地理位置： 

產業中每家公司因競爭地位不同，關鍵成功因素也有所不同，而產

業地位是由現在競爭策略與之前經營狀況所決定，若產業是大公司主導

的產業，對於小公司來說，領導廠商的競爭策略，可能就是生存的關鍵

成功因素。 

 

2. 產業結構： 

產業因本身結構與特質不相同，而關鍵成功因素也將有所不同，此

關鍵成功因素取決於行業的經營特性。 

 

3. 環境因素： 

企業受外在環境因素變動，也會影響公司的關鍵成功因素。 
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4. 暫時因素： 

主要是來自組織內特殊理由，針對在某特定時期對組織成功產生重

大影響的活動領域。 

 

關鍵成功因素法的優點是能夠使所訂定出的行動計劃是有很強的針對性，能

夠較快地彰顯效益，關鍵成功因素法主要包含下述步驟：  

1. 確定企業戰略目標。 

2. 識別所有的成功因素。 

3. 確定關鍵成功因素。 

4. 明確各關鍵成功因素的評估標準與性能指標。 

 

 

第四節 SWOT 分析 

SWOT 分析方法由 Heinz Weihrich(1982)提出，主要應用於企業管理理論中

的策略性規劃。SWOT 分別表示為優勢 (Strength)、劣勢 (Weakness)、機會

(Opportunity)、以及威脅(Threat)。主要探討產業未來局勢之變化，即針對企業外

部環境的機會和威脅分析，以及企業本身競爭條件，評估企業內部的優勢和劣勢。

針對此四個面向加以統整考量、找出確切問題並分析利弊得失，最後再設計對策

加以因應，SWOT分析矩陣表如下(圖 2-4): 
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圖 2-4  SWOT分析矩陣表(資料來源：本研究整理。) 

 

首先盤點企業內部能力，即優勢(Strength)與劣勢(Weakness)，分析項目主要

包括有地理位置、客戶資源、管理能力、專業或技能、聲譽、品牌、產品線與技

術等，為企業內部可以掌握，且對於影響企業競爭力之顯著的要素，均為評估的

項目。 

其次針對產業未來發展局勢進行分析，即機會(Opportunity)與威脅(Threat)，

主要項目包括有景氣循環、政府政策、技術發展、市場規模、競爭者、替代產品、

客戶偏好等，凡對於企業外部環境有顯著影響的要素，均為評估的項目。 

在進行 SWOT 分析後，Weihrich 提出將外部環境的機會與威脅和組織內部

的優勢與劣勢，採以矩陣的方式表現，並運用策略配對的方法，來擬定企業因應

之競爭策略。 

其所提出的 SWOT 矩陣策略配對方法如下(圖 2-5)： 

 

對達成目標有利的 對達成目標不利的

劣勢(Weakness)優勢(Strength)

機會(Opportunity) 威脅(Threat)外部(環境)

內部(組織)
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圖 2-5  SWOT矩陣策略配對(資料來源：本研究整理。) 

1. SO策略表示使用強勢並利用機會，即為"Maxi-Maxi"原則 

SO策略是指企業充分運用本身優勢資源，並掌握外部發展機會，在內外環境

相互密切配合下，進而擴大發展，來獲取利潤，被視為是最佳策略。 

 

2. WO策略表示克服弱勢並利用機會，即為"Mini-Maxi"原則： 

WO策略是指企業透過掌握外部發展機會，來克服自己內部的弱點。  

 

3. ST策略表示使用強勢且避免威脅，即為"Maxi-Mini"原則： 

ST策略是指企業在面對外部威脅時，運用自己內部的優勢來克服外界威脅。  

 

4. WT表示減少弱勢並避免威脅，即為"Mini-Mini"原則： 

WT 策略是當企業面臨困境時常採用的策略，即指企業透過改善自身弱點，

以降低外部威脅。 

 

將 SWOT分析與策略規劃進行結合，其步驟如下： 

步驟一：描述本身所處在之環境。 

步驟二：針對影響本身所有外部之因素進行確認。 

步驟三：針對外部因素未來變化進行評估與預測。 

優勢(S) 劣勢(W)

WO策略

(扭轉型策略)

SO策略

(增長型策略)

ST策略

(多種經營策略)

WT策略

(防禦型策略)
威脅(T)

機會(O)
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步驟四：分析本身內部之強勢與弱勢。 

步驟五：藉由 SWOT 分析架構，進行可行性策略之擬定。 

步驟六：針對策略進行選擇。 

 

根據以上文獻探討的收集及分析，本研究將以運用五力分析，歸納出關鍵成

功因素，再依據個案公司深度訪談及 SWOT 分析進而運用這些策略工具推導未

來因應策略，以增加資訊服務廠商在市場上的競爭力。 
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第三章 研究方法 

第一節 研究架構 

透過本研究的動機與目的，並依據第二章所整理之文獻探討，整理歸納出本

研究的主要研究架構。整理資訊服務廠商所面臨產業趨勢及技術變遷，運用產業

五力分析，歸納出關鍵成功因素，再依據個案公司深度訪談及 SWOT 分析進而

運用這些策略工具推導未來因應策略，以增加資訊服務廠商在市場上的競爭力。

本研究架構如下(圖 3-1): 

 

圖 3-1 研究架構(資料來源：本研究。) 

 

 

第二節 研究構面 

一、產業趨勢及技術變遷：瞭解並整理資訊服務產業的發展趨勢及技術變遷。 

二、產業分析：以五力分析資訊服務產業狀況，進一步推導出可運用的策略。 

三、關鍵成功因素：依據產業趨勢及技術變遷及五力分析找出資訊服務產業關鍵

成功因素有那些。 

四、個案公司 SWOT：本研究藉由與研究對象之高階經營主管進行深入訪談，了

產業趨勢及技術變遷

個案公司

競爭策略

個案公司

SWOT

產業分析

關鍵成功因素
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解企業在經營現況上遭遇困境，以及市場變化和進行決策時考量的因素，完

成資料收集及深度訪談後，將以 SWOT 分析個案公司之內部優勢與劣勢以

及外部機會與威脅。 

五、個案公司競爭策略：歸納上述所具競爭優勢的方式，加以推導出因應策略。 

 

 

第三節 研究方法 

一、定性研究 

研究方法分為定量研究和定性研究（或稱質性研究）兩大類（Myers, 2013）。

研究方法的擇取主要是根據研究問題的特性來決定。定量研究主要是以統計的方

式，蒐集可量化的變數進行衡量，透過統計分析，歸納出變數間的因果關係，或

是用以驗證理論，講求信度與效度。不過，量化研究無法解答特定情境下，組織

內社會與文化層面的議題，而這些難以數字化的議題有時卻是組織發展過程中重

要的成敗關鍵。 

定性研究乃透過深入的個案分析，以文字描繪出議題實況與細節。定性研究

的嚴謹標準並非以信度及效度來衡量，追求的是傳神的詮釋、合理的推論以及批

判的精神。主要是透過了解研究對象所處的整體環境情境、觀點與經歷歷程，藉

此對其進行深入了解與認識。尤其是不同社會面向的真實情境、多元性及細微的

差異(Mason,2002)。基本上，在定性研究中，研究者本身就是研究工具，在所處

的情境下採用多種資料蒐集方式對特定現象進行整體性探究(Van Maanen,1979)。 

Bogdan & Biklen(2006)曾歸納學界曾進行的定性研究相關計畫，基本上有以下幾

項特質：  

1. 大多以自然真實的情境為資料的直接來源，研究者是主要的研究工具 

2. 多偏重描述性的資料 

3. 較關切研究的過程  
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4. 多運用歸納來分析所蒐集的資料  

5. 關注重點在於意義的詮釋  

如果從研究者與研究對象的關係、對於事實或價值的偏重以及研究目的了解

的程度來區分的話，從事量化研究者大多數為獨立旁觀者，相對較重視社會現象

了解與事實蒐集，而質性研究者本身即為研究工具，與研究對象有一定程度的互

動，研究目的主要是為了尋求解釋的理解(Smith, 1983)  

 

二、個案研究法  

定性研究有以下幾種，包括實驗法、調查研究法、檔案記錄分析法、歷史研

究法以及個案研究法。這些方法在選擇上的考量如下(表 3-1)。  

表 3-1 定性研究比較表(資料來源：Yin. R. K.(2003)。) 

 研究問題的形成 行為事件的操控 著重當時的事件 

實驗法 How, Why 是 是 

調查研究 Who, What, Where,  

How much 

否 是 

檔案記錄分析法 Who, What, Where,  

How much 

否 是/否 

歷史研究法 How, Why 否 否 

個案研究法 How, Why 否 是 

    一般而言，研究主題若比較偏向「How」跟「Why」、研究者對事件所擁有的

掌控權較少時，「個案研究」是最常採用的研究方式(Yin,2003)。個案研究是在真

實的情境中探究和當前情境脈絡密不可分的現象，目的在洞察、發現和解釋研究

對象在真實世界中所發生的實際狀況現象，並非驗證研究假設，因此不會像實驗

方法一樣對行為進行操控(Yin,2009)。 

Eisenhardt(1989)認為個案研究是將研究注意力集中在單一環境中所可能發
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生各種變化的研究策略。個案研究首重於觀察，有多種的資料蒐集方法，且研究

模式中的自變數與應變數及衡量方法尚未完全確定，在本質上屬於探索性研究。 

本研究主要是探討資訊服務廠商競爭策略，將透過個案進一步理解資訊服務

廠商面臨環境與市場變化時，為什麼要採取這些策略？如何才能維持公司的競爭

優勢？與個案研究的精神較為符合，故本研究將選擇個案研究法對研究主題進行

探討。  

 

 

第四節 研究工具 

    定性研究者本身即為研究工具，與研究對象有一定程度的互動，本研究將透

過研究者與相關專業人士的訪談進行研究問題的探索。訪談前根據本研究第一章

之研究目的與研究問題研擬訪談題綱如下：  

1. 公司經營現況與遭遇問題?  

2. 公司如何面對市場低價競爭? 

3. 公司內部的優勢與劣勢為何? 

4. 公司外部的機會與威脅為何? 

5. 新興科技對於市場的衝擊為何?  

6. 資訊服務產業發展遭遇的挑戰為何? 

7. 在選擇資訊服務廠商對於新進與既有廠商有何看法? 

8. 在選擇資訊服務廠商時，對於價格考量看法? 

9. 對於目前產業競爭與未來發展看法? 

10. 資訊服務業面對毛利逐漸下滑之競爭策略建議?  
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第五節 研究對象 

本研究選擇的個案 W 公司，為一家從事資訊服務之廠商，經由深度訪談方

式，收集並分析研究個案公司相關資料，訪談對象包含個案公司、同業、產業觀

察者及客戶，訪談對象如下(表 3-2)。  

 

表 3-2本研究訪談對象一覽表(資料來源：本研究。) 

編號 受訪者 類型 職稱 年資（年） 

1 A 君 W公司 董事長 23 

2 B 君 W公司 業務總監 18 

3 C 君 產業觀察 產業顧問 30 

4 D 君 客戶 協理 28 

5 E 君 同業 總經理 24 

 

 

第六節 資料蒐集 

本研究同時採用初級資料及次級資料。初級資料是以個案訪談為研究基礎，

主要是透過對個案之關鍵成員進行訪談，訪談內容以開放性問題為主，進行資料

蒐集，但訪談法較偏重個別人士主觀所瞭解的現象，所以另外以次級資料加以佐

證。 

次級資料來源包括相關產業新聞、書籍、文獻及個案公司的簡介資料、財務

報告、公開說明書、新聞、報章雜誌、年報及網路資訊，經歸納分析後，做為此

研究的佐證資料。 
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第四章 研究結果 

第一節 個案公司經營現況 

一、公司簡介 

個案公司(以下簡稱 W 公司)成立於 1998 年，公司規模 130多人，主要提供

金融科技、智慧製造、行動應用與混合雲運算的資訊與通訊系統整合開發建置以

及專業的智慧化與數位轉型諮詢服務。服務範圍涵蓋公共服務、醫療照護、流通

服務、金融資訊、電信媒體、科技製造等領域，已成功建置超過 600 項系統，具

備豐富產業經驗，在技術方面，掌握物聯網、大數據、雲端運算、行動與社群等

關鍵技術。擁有超過 100 張專業證照，其中包含 C++、.NET、Java 等程式開發

認證及 IBM WebSphere Portal Server、IBM WebSphere MQ、IBM WebSphere 

Application Server等軟體認證，Redhat 及Google 等雲端管理認證，PMP及 Scrum

等專案管理認證，並且也是許多國際大廠的技術伙伴，例如 IBM、Google、 Redhat、

Oracle、CA、Line與 Tibco等。 

W公司一直走在市場技術的發展前沿，掌握技術發展趨勢如圖 4-1，不斷地

提升技術能量可成為企業最佳資訊服務廠商。 

 

圖 4-1 個案公司掌握技術發展趨勢(資料來源：本研究。) 

後台
核心作業
系統

Chatnomics

Micro Service



DOI:10.6814/NCCU201901310

‧
國

立
政 治

大

學
‧

N
a

t io
na l  Chengch i  U

niv

ers
i t

y

31 
 

W公司使命、願景及價值觀如下： 

使命：We make your business smarter。 

願景：提供全方位智慧化解決方案為企業賦能，成為數位轉型服務的國際品牌。 

價值觀：判斷力、溝通力、影響力、好奇心、創新、勇氣、熱情、誠實及無私。 

 

二、營業內容 

W公司市場定位在資訊服務業產業結構下游系統建置、整合與維護服務，主

要負責將上中游供應商之產品與服務進行整合，客戶藉由系統整合商之服務，就

不須個別接觸相關廠商，而是由系統整合商統整所有初期規劃到後續維運之一站

式服務。 

W公司為客戶提供資訊服務，主要包括系統分析、系統設計、軟體開發、軟

體測試與交付部署等全方位軟體開發服務，因此對於市場上相關技術都充分掌握，

包含各式各樣的作業系統、伺服器、開發語言與中介軟體等，二十多年來，專門

為各行業客戶提供軟體開發服務，所以也對於行業的領域專業知識充分了解。W

公司提供主要專業服務項目如下：  

 1. 雲端整合與虛擬化 : 以多雲彈性方式整合企業雲端。 

 2. 跨平台行動開發 : 透過跨平台進行行動裝置系統開發設計。 

 3. 金融科技創新服務 : 協助金融產業轉型提昇效率。 

 4. 大數據分析: 運用大數據即時發掘商業模式。 

 5. 社群整合應用: 透過社群媒體整合，提高企業品牌知名度。  

 6. 物聯網應用: 透過物聯網應用整合，實現創新營運模式。 

 7. 資訊安全服務: 預防偵測企業資料系統遭受威脅。 

 8. 全方位客製化專案服務:提供跨領域之客製化服務。 

W 公司為了滿足客戶整體需求，也會提供數軟硬體代理買賣服務。2018 年

營業項目比重如下(圖 4-2): 
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圖4-2 個案公司營業比重(資料來源：本研究。) 

 

三、客戶成功案例 

W公司服務企業客群包含銀行、保險、證券、通訊、製造、醫療、政府公營

事業等多元化產業，其中金融業與政府公營事業占2018年營收有較大比重，分別

為45%與24%，W公司近年深耕金融業，因此在金融業累積比較多的行業專業知

識與經驗，適逢金融科技是現在每家銀行、保險、證券等公司的重點投資項目，

毛利率也是所有產業中最佳。2018年產業營收比重如下(圖4-3): 

 

圖4-3 個案公司產業營收比重(資料來源：本研究。) 
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W公司客戶成功案例列舉如下：  

1. 國稅建置服務案: 專案歷時 3年, 總預算 30億 

• 143 個應用系統再造，如圖 4-4 

• 引進服務導向架構(SOA)新興資訊管理技術 

• 運用流程管理及線上簽核技術推動賦稅流程再造 

• 建構一個具備彈性、延展性、擴充性、高可用性和高效能的賦稅資訊平台 

• 案例成功要素分析包含優良的企業信譽、良好的客戶關係、具競爭力的價

格、充足的人力資源、最新的專業技術及良好的服務品質 

 

圖 4-4 國稅建置案(資料來源：本研究。) 

 

2. 第 2代電子採購網: 專案歷時 2.5年, 總預算 10億 

• 提供主動及互動式服務如圖 4-5 

• 整合資訊公告、領投標、共同供應契約等採購流程 

• 提供廠商個人化服務 

• 案例成功要素包含最強的專案執行力、最新的專業技術及良好的服務品質 
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圖 4-5 第 2代電子採購網(資料來源：本研究。) 

 

3. 第 3代公路監理網: 專案歷時 2.5年, 總預算 18億 

• 促使政府將 web service升級為 58支 API 

• 整合全台 37 個監理所系統 

• 擴充選號標牌資料量處理，容許大流量線上競標如圖 4-6 

• 案例成功要素分析包含優良的企業信譽、充足的人力資源、最新的專業技

術及良好的服務品質 

 

圖 4-6 第 3代公路監理網(資料來源：本研究。) 
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4. 台鐵 票務系統: 專案歷時 4年, 總預算 10億 

• 全台主要車站系統整合、教育訓練 

• 針對旅客 / 車長 / 車班主管需求，建置對應 app 

• 擴充票務資料量處理，容許大流量線上訂票如圖 4-7 

• 案例成功要素分析包含優良的企業信譽、充足的人力資源、最新的專業技

術及良好的服務品質 

 

圖 4-7 台鐵票務系統(資料來源：本研究。) 

 

5. 富邦奈米投 理財機器人:  

• 投資標的是為全球 ETF，且透過獨家的股份分割技術，能夠將 ETF 由最

小單位 1 股切分為萬分之一股並進行精準帳戶分配 

• 協助沒有時間研究投資產品的族群，能夠依照風險層級搭配適合產品組合，

最低只要 100 元美元就能投資 

• 透過雲端服務及 API界接，靈活整合合作夥伴的服務應用如圖 4-8 

• 案例成功要素分析包含優良的企業信譽、最新的專業技術及良好的服務品

質 
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圖 4-8 富邦奈米投理財機器人(資料來源：本研究。) 

 

6. 台新銀行 行動銀行:  

• 協助導入行動解決方案簡化開發流程，一次開發同時部署多平台如圖 4-9 

• 彈性擴充功能，輕鬆進行差異化 

• 可快速調整功能、回應市場及消費者的需要 

• 案例成功要素分析包含優良的企業信譽、充足的人力資源、最新的專業技

術及良好的服務品質 

 

圖 4-9 台新銀行行動銀行(資料來源：本研究。) 

 

 

投資策略及歷史資料

下單系統

富邦會員帳戶系統

奈米投系統
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6. FinTech 滿足最新的金融需求:  

• 提供最新的科技應用及認證方式如圖 4-10 

 

圖 4-10 金融支付及資安認證(資料來源：本研究。) 

• 許多金融客戶如圖 4-11，證明W公司的專業及經驗 

• 案例成功要素分析包含優良的企業信譽、最新的專業技術及良好的服務品

質 

 

圖 4-11 金融客戶群(資料來源：本研究。) 

 

四、組織架構 

W公司組織架構如下(圖4-12)依主要客戶群設立事業處，分別設立金融科技

事業處、雲端服務事業處與行動整合事業處，以處理金融業、政府公共事業與

其他業別之業務需求，目的在於各事業處能夠累積產業專業知識與經驗，快速

因應客戶需求，其各部門主要職掌業務如下(表4-1): 
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圖4-12 個案公司組織架構(資料來源：本研究。) 

W公司主要部門所營業務 

表4-1 個案公司部門職掌(資料來源：本研究。) 

部 門 主 要 職 掌 

總經理 經營狀況、經營方針及經營策略之議定。 

金融科技事業處 金融軟體研發服務、軟體測試服務、系統運維服務。 

雲端運算事業處 雲端軟體研發服務、軟體測試服務、系統運維服務。 

行動整合事業處 行動軟體研發服務、軟體測試服務、系統運維服務。 

系統服務事業處 資通安全系統維護、軟體設備管理維護。 

智能創新事業處 人工智慧軟體研發服務 

業務處 執行及推廣銷售活動，以利銷售目標達成。 

管理處 人資暨行政與財務管理。 

 

金融科技
事業處

雲端運算
事業處

行動整合
事業處

系統服務
事業處

智能創新
事業處

總經理

管理部業務部
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由上述可知W公司組織架構設計是採取扁平式的組織型態。由於扁平式組織

架構層級相對較精簡，減少許多傳遞過程，不必一層一層往上通報，讓訊息得以

快速傳遞，不僅可以讓主管與部屬間溝通更加順暢，減少訊息在傳遞過程中被誤

解，也因此W公司可以在快速變遷的資訊科技產業中，快速因應市場環境變化，

帶給W公司的好處包含經營成本更低、更加敏捷，也更有活力，並減少許多因科

層式組織的所造成的問題。 

 

五、經營模式 

經由訪談W公司總經理得知，W公司長期成長策略，如下(圖4-13):  

圖4-13 個案公司長期成長策略(資料來源：本研究。) 

W公司過去承接政府部門、銀行資訊服務與醫療等相關領域，具備良好的專

業服務能力。因此正積極將過去開發領域所累積專案經驗與模組化應用程式，予

以分析整理，並結合AI、IOT、Cloud等創新技術，進行解決方案開發，目前開發

進行中的產品如下: 

(1)金融領域：反洗錢系統。 

(2)智慧製造：預測性維修、設備效能監控、能源消耗監控。  

(3)物聯網：物聯網資料分析平台。 

(4)人工智慧：AI Chatbot、AI推薦引擎。 

專案

模組化

模組

產品化

產品

服務化

FOCUS
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第二節 產業趨勢及技術變遷 

一、市場規模 

根據資策會(2017)的研究報告指出，全球資訊服務市場規模預估從 2017 年 

8,775 億美元將成長至 2020 年 1 兆美元，年複合成長率達 4.6%，相關市場規

模預估如下(圖 4-14) ，其中雲端服務與大數據應用持續扮演資訊服務市場的要

角，而物聯網與人工智慧應用將接棒成為下一波主要的成長動能。 

 

圖 4-14 全球資訊服務市場規模(資料來源：MIC 2017.06。) 

而在國內資訊服務產業，根據經濟部統計處 108年調查，由於企業對資訊系

統相關服務需求強勁，整體資訊服務業市場從 98 年 2,375 億元營業額，逐年上

升，到 107年達到 3,467 億元，主要是因近年來物聯網與雲端運算等智慧應用快

速發展，以及網路資訊安全意識提高和網路行銷興起，平均年成長率達 4.2%，

不僅受惠於企業內部資訊系統，也包含整體系統整合。最新統計 108 年第一季營

業額達 845億元，年增 2.6%，預估 108年全年度將可達到 3,500億元以上。相關

統計資料如下(表 4-2) 
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表 4-2 電腦及資訊服務業之營業額及年增率(資料來源：經濟部統計處。) 

 

 

二、產業特性 

根據最新工業及服務業普查(105 年)資料顯示，電腦程式設計、諮詢及相關

服務業總計有 6,947 家，員工人數總計 75,133 人，五年內分別各成長 27.1%及

22.6%，另外在資訊服務業總計有 2,800 家，員工人數共 22,644 人，5 年分別各

成長 57.4%及 66.0%，整體電腦及資訊服務業總共有 9,747家，員工人數共 97,777

人，各分別較 100年成長 34.5%及 30.5%。由於電腦及資訊服務業屬知識密集產

業，平均薪資皆高於一般服務業，其中電腦程式設計與諮詢及相關服務業，在 107

年所受僱員工每人每月薪資為 68,571 元，較 106 年成長 3.1%，資訊服務業為

74,178 元，較 106 年成長 5.2%。由上述可知，產業廠商存在高度競爭，且人力

成本呈逐年上升，不利於企業經營，相關統計資料如下(表 4-3) 
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表 4-3 電腦及資訊服務業之經營概況(資料來源：行政院主計總處。) 

 

 

由於資訊服務產業競爭激烈，加上新進入廠商不斷增加，導致市場殺價嚴重，

進入紅海時代，研究顯示根據如下(表 4-4)國內主要資訊服務業者(年營業額皆在

10億以上)經營實績顯示，大部分廠商淨利率都在 5%以下，如此微利更加扼殺中

小型廠商生存空間。 

 

表 4-4 國內主要資訊服務廠商經營實績(資料來源：本研究整理。) 
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三、產業趨勢及技術變遷 

資訊產業持續朝向開放化、服務化、智慧化發展，新興技術藉由開源加速研

發與應用腳步，在雲端服務技術日益成熟，提供穩定服務的基礎，深度學習成為

第三波人工智慧發展的核心以及物聯網應用服務百家爭鳴下，在所有應用發展趨

勢交互影響，對未來軟體產業發展將產生正向力量。 

根據資策會(2017)研究報告指出，在未來數位經濟時代，數位轉型的關鍵要

素在於雲端服務、大數據、人工智慧、物聯網應用，而軟體正是數位轉型的核心

基礎。主要是由於經濟模式的創新改變與產業典範正在移轉，重新定義消費行為

與商業模式，也因此未來將透過各種新興科技，進行跨領域平台的整合，提供創

新服務模式。 

此外 Thomas M. Siebel(2019)亦指出數位轉型是將物聯網（IoT）、雲端計算、

大數據與人工智慧（AI）應用整合，將是歷史上最具改變遊戲規則的革命之一，

將為企業與全球經濟創造龐大成本與社會效益。 

Thomas M. Siebel 提出數位轉型技術藍圖方向如下： 

(1) 物聯網:透過物聯網將每台設備進行連接，並進行即時監控與預測，達

到立即行動，即時反應。 

(2) 人工智慧:採用最新人工智慧 AI技術，包括深度學習與監督學習等，處

理過往難以處理問題，諸如偵測反洗錢與不法詐欺行為等。 

(3) 雲端運算:透過混合雲、公有雲與私有雲等方式，採靈活彈性部署，滿

足不同業務需求。 

(4) 大數據:利用組織所搜集到的數據，找出潛在成長機會，加速推動企業

轉型。 

在物聯網產業部分，根據麥肯錫(2015)報告，整個物聯網產業的發展與成

長可分為三個階段如下(圖 4-15)    
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圖 4-15 物聯網產業發展與成長(資料來源：麥肯錫 2015。) 

 

物聯網第一階段自 2010 年開始，預計發展到 2020年將逐漸成熟，而其主

要受惠廠商為 IoT 設備相關廠商，如無晶圓廠之半導體廠商以及部份硬體製造

商 (如智慧手機和智慧穿戴設備)。  

第二階段將從 2015~2016年開始成長，預計 2019~2020年將加速成長，一直

到 2025 年將漸趨成熟，並將進入物聯網第三階段，其中專長於軟硬體系統整合

性方案的廠商是物聯網第二階段主要受惠者。  

第三階段成長將從 2030年開始，一直到 2040年將逐漸發展成熟，因新技術

的應用與商業模式的更新，最大的價值創造者則來自於最終用戶本身，透過大數

據精準預估，創造出商業價值。而主要的受惠廠商將會是服務提供商，如微軟、

Google、阿里巴巴、Amazon 等。 

根據 IDC(2014)研究預測，2018 年全球物聯網廠商將可創造出超過 4 兆 6 

千億美元的營收規模如下(圖 4-16)。其中，製造、政府基礎建設、零售、醫療與

交通將會創造出最多的市場價值。另外還有約 1 兆 8 千億美元的營收來自難以
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歸類的小型垂直市場，符合物聯網分散又高度客製化的商業模式，因此未來將會

出現更多的軟硬體廠商跨界合作機會。 

 

圖 4-16 全球物聯網產業市場規模(資料來源：IDC 2014。) 

在 AI應用市場方面，依據國際數據資訊公司 IDC ( 2016）預估全球人工智

慧相關產值將從 2014 年 1,720億美元成長至 2019 年 4,860億美元，其中，以智

慧金融(28%)、智慧醫療(19%)、智慧零售(17%)、智慧製造(14%)為前 4大主要市

場。相關統計如下(圖 4-17) 

圖 4-17 全球人工智慧產業市場規模(資料來源：IDC 2016。) 
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根據上述產業發展趨勢分析，資訊服務業市場僅小幅成長，但存在高度競度，

廠商家數逐年增加且人力成本呈現逐年上升，導致市場進入微利時代，而隨著新

興科技快速發展，下一波關鍵成長主要來自於數位轉型，主要商機為人工智慧、

大數據、物聯網與雲端相關應用，其中又以智慧金融與智慧製造占較大產值。 

數位轉型主要工作為創新營運與強化數位基礎，在強化數位基礎方面，即透

過將大數據分析、雲端運算、行動應用與社群等平台，進行資源整合，並針對數

位風險，建立資訊安全機制，才能打造數位轉型穏固基礎。而在創新營運方面， 

透過物聯網與大數據分析，重新打造創新營運的商業模式，提供客戶全新服務之

體驗方式，提昇企業經營之效益與效率，將資源進行充分整合與有效分配。 

資訊服務廠商在這波數位浪潮下，受益於人工智慧、區塊鏈、雲端運算、大

數據及物聯網快速發展，除本身應不斷精進在系統建置整合與導入能力，應積極

加強與雲端服務業者、人工智慧軟硬體業者與顧問諮詢業者合作，協助企業導入

新興科技進行數位轉型，從垂直領域著手，提供客戶新價值，幫助企業在各個管

理面提升，爭取數位轉型的商機。藉由運用新興科技，提供創新營運模式，改變

與客戶的互動模式，才能將觸角延伸至之前所未接觸到的消費族群，創造雙贏的

局面。 

第三節 產業分析 

透過五力分析架構，企業根據目前所處產業結構之狀態與本身在產業中的定

位，可進一步訂定適當之競爭策略，以下針對個案公司所處的資訊服務產業進行

整理分析。 

一、顧客議價力(Bargaining power of Buyers) 
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強勢顧客具有較高的議價能力，為爭取更好價格常藉由廠商比價創造價格競

爭，或要求廠商提供更高的產品與服務品質來滿足需求。就個案公司而言，影響

顧客議價力主要取決於下述因素： 

1. 現存替代品 

2. 顧客獲取資訊能力 

3. 價格敏感度 

4. 談判槓桿 

5. 轉換成本 

在這個資訊非常透明的年代，顧客可以很輕易地取得產品或服務資訊及情報，

再藉由公開召標或評選方式進行選商，很容易找到適合的廠商提供所需服務；反

而是廠商為了抓住顧客，可能願意在價格或其他條件下讓步以獲取顧客長期配合

的機會。總體而言，顧客可考量成本、品質與交期等因素來選擇廠商，並相對於

廠商的轉換成本較低，因此顧客擁有較強的議價能力。  

二、供應商議價力(Bargaining power of suppliers) 

供應商所提供的產品或服務具有高度差異化很少有替代品，其議價能力就越

高，企業因此就需投入比較高的購買成本。就個案公司而言，影響供應商議價力

主要取決於下述因素： 

 

1. 現存的替代品 

2. 供應商集中度 

3. 產品或服務的差異化 

4. 供應商轉換成本 

資訊服務產業的供應商包含軟硬體，目前平台與雲端軟體由少數幾家國際級

廠商主導，如 Oracle、IBM、Microsoft、Google、Amazon及 Redhat 等，顧客會
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考量產品或服務的差異化、環境相容性、高額的轉換成本等因素來購買，因此軟

體供應商擁有較強議價能力。反觀硬體廠商，因為存在差異性不大，替代品多，

供應商多，且轉換成本低，相對地硬體供應商議價力弱。 

三、潛在競爭者威脅(Threat of new entrants) 

產業若出現超額利潤，必將吸引新廠商爭食市場大餅，因此愈多競爭者爭相

投入導致供給大幅增加下，勢必將衝擊原有廠商的利潤，且在需求沒有增加下，

商品價格必然持續下降，除非原有廠商將產業進入門檻提高。就個案公司而言，

影響潛在競爭者威脅主要取決於下述因素： 

1. 進入障礙 

2. 品牌識別 

3. 轉換成本 

4. 絕對成本優勢 

5. 學習曲線 

由於顧客對於系統穏定性的要求與評估廠商對各行業別專業知識了解，在高

度客製化系統規劃時，傾向與舊有交易過的廠商合作，主要對於其品牌與信譽的

認同，不易被新進入者取代，且舊有業者對於原先或後續設計與維護系統較熟悉，

有助於降低學習曲線，並減少轉換成本，因此相對建立的進入障礙較高，所以潛

在競爭者的威脅相對較低。 

四、替代品威脅(Threat of substitute products or services) 

替代品並不一定是具相同形式的產品，但卻和現有產品具有類似的功能，若

能比原來產品產生更好效能，具競爭力價格以及更佳服務體驗，將出現替代的效

果。 

就個案公司而言，由於資訊服務業所提供軟硬體加上高度客製化服務，具有

產業專業知識與獨特性，僅適用於單一顧客解決方案，所以無替代品威脅存在。 

https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%93%81%E7%89%8C%E6%AC%8A%E7%9B%8A
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%AD%B8%E7%BF%92%E6%9B%B2%E7%B7%9A
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五、現有廠商競爭(Intensity of competitive rivalry) 

 廠商為了提高本身在產業地位，勢必遭遇到現有廠商競爭，一般而言，廠商

可經由增加產品服務差異化程度以及降低成本方式，提高競爭力，因此廠商在制

定策略時，須考量目前廠商競爭程度，從中思考因應對策。就個案公司而言，影

響現有廠商競爭主要取決於下述因素： 

1. 品牌識別 

2. 現有競爭者的數目 

3. 退出障礙 

4. 產業成長率 

5. 產業存在超額產能的情況 

 

針對國內已上市營收超過 10 億元的中大型資訊服務廠商，挑選五家同類型

廠商進行調查研究，針對這波數位浪潮各廠商 2019 年主要經營策略與研究發展

方向整理如下(表 4-5) 
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表 4-5 國內廠商經營策略與研究發展(資料來源：本研究整理。) 

廠商 主要經營策略與研究發展方向 

精誠 1.協助企業雲化，創造一條龍價值鏈。 

2.以 5A(AP、APP、API、Appliance、Algorithm)能力推動企業數位

轉型 AI 化，特別是在智慧運營、智慧戰情、智慧製造、智慧雲

端、智慧資安。 

3.持續結盟擴大生態圈。 

敦陽 1.製造業：  

  1.1 多階層之智能分析(analytics)為目標，研究架構 Hybrid 之智

能製造與 AI 整合應用平台。  

  1.2  ICT 與封閉環境下大數據技術研發整合應用在智能生產工 

廠。 

2.金融業：  

    以貿易融資反洗錢為例，研發輔助審查資料自動化蒐集與人工

智慧輔助機制。 

3.電信業： 

    智慧 RPA+結合 AIoT 網路管理平台之研發。 

4.所有產業： 

   4.1 駭客攻擊發動機制與稽核資訊蒐集器之研究與應用。  

   4.2 零售服務業數位轉型智慧服務、精準行銷之研發。 

緯軟 1.深耕台灣、大陸、日本、美國，強調以「客戶」為核心的大客戶

經營策略。 

2.服務範圍擴大為「新興數位服務」的本地化服務。包含物聯網金

融科技、大數據、人工智慧等新興領域。 

3.持續耕耘大數據倉儲領域，協助客戶進行數位通路拓展、數位行
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為分析、數位流程優化，提供個人化的金融服務。 

4.除人工智慧助理軟體、智能客服之外，在 AI醫學影像判讀的領

域持續精進，利用深度學習及電腦視覺技術，切入 AI圖文智慧

辨識領域。 

三竹 

 

1.鞏固原有核心業務之市場佔有率及產業競爭力。 

2.持續關注數位金融科技發展趨勢，配合主管機關政策發展人工智

慧（AI）、區塊鍊（Blockchain）、雲端（Cloud）及大數據（Big 

Data）等創新應用，透過持續不斷的研發創新，推出滿足市場及

客戶所需的產品與服務。 

中菲 強化原有核心業務之市場佔有率，開發下列解決方案。 

1.商業智慧系統解決方案(BI) 

2.客戶關係管理系統解決方案 (CRM) 

3.e-business 解決方案 

4.SAN系統整合解決方案 

5.企業異地備援建管服務 

6.財富管理系統 2.0版(HTML5 + RWD) 

目前業者數量眾多，殺價競爭激烈，國內市場產業成長趨緩，存在著超額產

能狀況，因此行業人力成本為主要成本，導致業者的高度退出障礙，造成殺價惡

性循環，加上顧客傾向與高知名度大型業者合作，更加扼殺中小型業者生存空間，

中小型業者僅能不顧利潤，甚至賠本經營低價搶標，只為不讓員工生產力處於閒

置狀態。 
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綜合上述個案公司產業環境五力分析結果歸納如下(表 4-6): 

表 4-6 個案公司產業環境五力分析 

五力分析 決定因素 強度 

顧客議價力 1.現存替代品 

2.顧客獲取資訊能力 

3.價格敏感度 

4.談判槓桿 

5.轉換成本 

強 

 

供應商議價力 1.現存的替代品 

2.供應商集中度 

3.產品或服務的差異化 

4.供應商轉換成本 

 

軟體供應商:強 

硬體供應商:弱 

潛在競爭者威脅 1.進入障礙 

2.品牌識別 

3.轉換成本 

4.絕對成本優勢 

5.學習曲線 

      弱 

替代品威脅 無 

 

      無 

現有廠商競爭 1.現有競爭者的數目 

2.品牌識別  

3.產業成長率 

4.退出障礙 

5.產業存在超額產能的情況 

      強 

https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%93%81%E7%89%8C%E6%AC%8A%E7%9B%8A
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%AD%B8%E7%BF%92%E6%9B%B2%E7%B7%9A
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經前述分析得知，由於顧客議價力強，再加上現有廠商競爭激烈，導致毛利

下降，資訊服務廠商唯有藉由提供高附加價值的解決方案，避開殺價競爭，透過

提供差異化的服務，將這波數位浪潮所帶來的新興科技：人工智慧、區塊鏈、雲

端運算、大數據及物聯網等技術導入，協助推動各項產業智慧化，以提高公司競

爭力。 

 

 

第四節 關鍵成功因素 

關鍵成功因素的重要性置於企業所有目標及策略之上，尋求管理決策階層所

需的訊息，並指出管理者應特別關注的議題。若能掌握關鍵成功因素，便能確保

企業的競爭力並持續成長。藉由了解個案公司經營現況、產業趨勢及技術變遷、

產業分析，歸納以下四項為數位浪潮下資訊服務廠商主要的關鍵成功因素： 

一、企業信譽 

    在資訊服務產業中，信譽是必須經得起時間考驗，唯有提供高品質的服務以

滿足客戶需求，才能與客戶建立長期的信任伙伴關係，進而獲得後續長期合作機

會。因此高品質服務口碑與信譽，是資訊服務產業重要的關鍵成功因素。 

 

二、人力資源 

資訊服務業者最主要的資產是優質的人力資源，尤其是這波數位浪潮所帶來

的技術變遷，更需要高端的人力資源，因此除了招募更多優質的人力資源外，更

需要透過知識管理平台的建立，導入標準化的開發流程，才能有效地傳承經驗與

知識。因此，企業必須針對這波數位浪潮調整招募方向，選取產業所需人才並加

以培育，以因應未來挑戰。 
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三、專業技術 

掌握這波數位浪潮所帶來的專業技術，包含人工智慧、區塊鏈、雲端運算、

大數據及物聯網等關鍵技術，需不斷地投入研究發展，才能提供客戶因應這波浪

潮所帶來的數位轉型商機，若無法提供最新技術或解決方案等加值服務，將難以

與同業競爭。 

 

四、服務品質 

良好的資訊系統具備正確性、即時性、穏定性、可靠性及安全性等因素，因

此除了成本要能符合客戶的預算，服務品質也是客戶選擇廠商優先考量重點，一

旦無法滿足客戶對於服務品質的要求，系統未必能夠順利驗收，所以如何提供高

品質的服務是重要的關鍵成功因素。 
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第五節 個案公司 SWOT 

SWOT主要應用於產業分析，包含探討產業未來局勢之變化，即針對企業外

部環境的機會和威脅分析，以及企業本身競爭條件，即針對企業內部的優勢和劣

勢分析。針對此四個面向加以評估考量、找出確切問題並分析利弊得失，最後再

設計對策加以因應。首先訪談 W公司董事長及業務總監以了解公司的優勢、劣

勢、機會及威脅，整理如下： 

一、優勢 

1. 豐富產業服務經驗 

W公司深耕市場提供完整服務內容，涵蓋軟體設計、開發與測試等項目，累

積超過500家國內知名企業為長期的客戶，具有豐富的產業專業知識與經驗。 

 

2. 掌握核心關鍵技術 

W公司積極召募優秀人才，並加強培訓內部員工，不斷進行最新技術研究發

展，因此掌握物聯網、雲端運算、社群、大數據、行動等核心關鍵技術，技術能

力領先同業，獲得客戶好評。 

 

3. 品質可靠 

W公司具備豐富的產業專業知識與經驗，並在技術能力優於同業下，提供客

戶可靠的服務品質，還能兼顧客戶對成本的要求並確保服務的品質。因為品質依

然是廠商第一優先考量的重點。 

 

4. 信譽 

W公司深耕市場二十多年，解決許多業界難以解決問題並提供高品質服務，

因此深受客戶長期信任關係，而獲得後續長期之合作機會，在業界也建立高品質

服務口碑與信譽。 
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二、劣勢 

1. 營運規模較小 

由於W公司的經營規模較小，資本額相較中大型廠商有明顯差距，在爭取

案件審核時，客戶常因考量業者經營規模，導致無法爭取規模較大案件或政府

標案，資本額受限成為業務推動障礙。 

 

2. 知名度不足 

W公司目前的客戶包含有相當多知名企業，但W公司在知名度仍然有待提

昇，由於規模較小加上資源有限，運用在行銷經費上有限，導致知名度不足，

也往往造成在業務推動困難。 

 

3. 人力成本上升 

近年來由於新進入廠商不斷增加，造成市場人力資源短缺，再加上同業以

高薪吸引求職者或高價挖角，造成人事成本不斷上漲，由於薪資成本占W公司

總成本70%以上，因此使得營運壓力逐年上升。 

 

4. 召募不易 

由於W公司規模較小，相較於上市櫃公司較難以提供較優渥薪資與福利條

件，以及較佳工作環境，再加上專業人力市場缺口大，以及知名度不足，導致

召募更加困難。 

 

5. 欠缺完整解決方案 

由於W公司承接專案，皆為高度客製化，且規模小，無能力投資解決方案

開發，因此目前僅侷限於模組化設計，並無完整性的解決方案，也因此無法提

高附加價值，增加銷售大幅成長。 
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三、機會 

1. 新興科技快速發展 

人工智慧、區塊鏈、雲端運算、大數據和物聯網等智慧化應用興起之創新數

位科技，被視為下一波數位轉型的關鍵要素。隨著新興資通訊科技的商業化整合

應用，不僅帶動產業智慧化發展，更為資訊服務暨軟體產業注入新的動能。 

 

2. 大陸市場商機龐大 

資訊服務產業被中國政府視為國家策略性發展的產業，近年快速發展，隨著

國際資金持續湧入，國營與民營企業軟硬體與客製化服務需求量大，中國國際投

資促進會預估，未來中國服務外包市場將邁向十年黃金發展期。 

 

3. 政府政策扶植 

台灣長期偏重在硬體產業發展下，政府近年來也透過法規與培養人才雙管齊 

下，扶植以新興科技為基礎的科技服務業，使業者能進行跨產業合作，提供創新

服務與解決方案，建立科技服務的新生態，協助產業進行升級轉型，重建產業競

爭力，因此對於資訊服務業之發展是一大利多。 

 

4. 數位轉型需求加温 

企業近來對於數位轉型日益重視，開始規劃導入自動化和智慧技術，取代勞 

力型和重複性工作，透過人機協作方式來強化新技能發展與提供彈性工作環境和

決策能力。因此，需要透過資訊服務業者整合垂直產業的領域知識，提供高附加

價值服務。 
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四、威脅 

1. 同業殺價競爭 

由於新進入廠商不斷增加，造成市場競爭加劇，因此同業為搶奪客源維持營

運，常不惜以殺價競爭或賠本經營，只為搶到指標性客戶，進而建立市場口碑，

以切入市場求得一席地位。 

 

2. 同業惡性挖角 

由於產業競爭激烈，加上專業人力缺口不斷擴大，同業為了快速建立工程團

隊，經常採用高薪惡性挖角方式，造成優秀人力流失，此舉常提高召募與留才成

本上升，並衝擊個案公司日常營運作業。 

 

3. 電信公司朝SI轉型 

近年來電信公司受到電信資費不斷逐年下滑影響，導致營收明顯下降，進而

衝擊到整體獲利表現，為減緩營收大幅下滑，開始大舉進軍資訊服務產業，進行

轉型，透過提供企業智慧應用服務之商業模式與進入政府標案市場，導致市場競

爭更加劇烈。 

 

4.國內外經濟低迷 

由於美中貿易衝突導致全球經濟情勢不穩定，再加上兩岸關係緊張，造成

企業不願投資與內需消費不振等，使得台灣經濟景氣邁向衰退與低迷，廠商將

減少資本支出，進而影響資訊產品與服務的投資，經濟不景氣連帶衝擊資訊服

務業，尤其是中小型資訊服務廠商更是嚴重。 
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綜合上述W公司SWOT分析結果歸納如下(表4-7): 

 

表4-7 個案公司SWOT分析 

優勢(Strength) 劣勢(Weakness) 

1.豐富產業服務經驗 

2.掌握核心關鍵技術 

3.品質可靠 

4.信譽 

 

1.營運規模較小 

2.知名度不足 

3.人力成本上升 

4.召募不易 

5.欠缺完整解決方案 

 

 

機會(Opportunity) 威脅(Threat) 

1.新興科技快速發展 

2.大陸市場商機龐大 

3.政府政策扶植 

4.數位轉型需求加温 

 

 

1.同業殺價競爭 

2.同業惡性挖角 

3.電信公司朝 SI轉型 

4.國內外經濟低迷 

 

 

  



DOI:10.6814/NCCU201901310

‧
國

立
政 治

大

學
‧

N
a

t io
na l  Chengch i  U

niv

ers
i t

y

60 
 

第六節 個案公司競爭策略 

在進行 SWOT 分析後，Weihrich 提出將外部環境的機會與威脅和組織內部

的優勢與劣勢，採以矩陣的方式表現，並運用策略配對的方法，藉由訪談客戶、

產業顧問及同業所得到的建議，來擬訂企業因應之競爭策略，並提出個案公司策

略發展藍圖。 

 

一、SO策略 

1.成立創新研發中心，發展創新技術 

創新研發中心做為物聯網、雲端運算、人工智慧與大數據等高新技術領域的

創新基地。在人工智慧的發展領域，為客戶提供相關服務，人工智慧將是未來十

年的科技主流發展趨勢，創新研發中心將以人工智慧為核心，結合大數據與物聯

網等創新技術，並與多家工業電腦與硬體廠商進行策略聯盟，建立商業生態系統，

透過與異業合作，進而跨入人工智慧與物聯網大成長商機，讓科技創新發揮更強

大的力量，作為下波成長動能。 

 

2.透過策略聯盟，拓展大陸市場 

透過策略聯盟方式，與合作夥伴拓展大陸龐大市場，掌握十年黃金發展期的

商機，不僅和合作夥伴達到功能互補效益，相關平台專長技術得以獲得整合，加

速提昇競爭力，並形成高戰鬥力之共創團隊。 

 

二、WO策略 

1.加強與國際大廠合作及新增營運據點 

新增國內外營運據點，就近服務顧客，加強與顧客合作關係，以及加強與國

際大廠合作，不僅在技術與客戶上可達到互補，也是得以擴大規模與提升知名度
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的方法，規模與知名度提升後，進而解決召募困難問題。 

 

2.發展解決方案，提高附加價值 

除了既有資訊技術服務外，將目前模組化應用程式轉化為解決方案，提升服

務附加價值，並可解決人力成本不斷上升，導致獲利衰退問題。首先將縮小客戶

組合，檢視過去開發專案，並慎選新開發專案，進行客戶與產品組合優化，集中

資源先聚焦於單一產業，開發產業全方位解決方案。  

 

三、ST策略 

1.深耕既有客戶，擴大合作範圍 

目前主要客戶橫跨金融業、保險業、零售業及製造業等產業，未來在雲端運

算、人工智慧、大數據、物聯網應用領域，可持續加強與既有客戶間的合作範圍，

提供客戶更好的服務及建立與客戶的夥伴關係，將主要資源用以深耕既有客戶，

並培養大客戶，避開同業殺價競爭問題。 

 

2.強化人力資源，建立知識管理平台 

資訊服務業者最主要的資產是優質的人力資源，除招募足夠優質的人力外，

為維持高品質服務，透過建立知識管理平台，導入標準化的作業流程，才能不受

同業惡性挖角影響，導致業務目標無法達成，造成經驗與知識傳承斷層。 

 

四、WT策略 

1.強化與策略聯盟夥伴之合作綜效 

透過強化與策略聯盟夥伴合作，提升對客戶的服務價值，包含與國際大廠與

相關軟硬體廠商建立緊密的合作關係，運用彼此所累積的客戶技術能力，創造合

作綜效，擴大毛利空間，以減低同業殺價競爭威脅。 
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2.進行計劃性召募，加強員工培訓 

因應業務需求，統整內部技術人員的技術層次分布，進行計劃性召募。加強

內部教育訓練，包含基層技術員工的新人培訓計劃與中高階職能培訓計劃，加強

員工技術能力、產業知識與經營管理能力，不僅可提高服務品質，減少同業惡性

挖角衝擊，又可為擴大經營團隊作準備。 

 

3.建立績效制度與員工分紅計劃 

透過績效制度建立與員工分紅計劃，汰弱留強，強化組織人力資源結構，激

勵員士氣，提高員工向心力與認同感，增強市場競爭力，不僅可降低召募與人才

流失成本，並可防堵同業惡性挖角。 

 

4.對外增資，引進策略投資人 

透過對外增資，引進策略投資人，藉此強化資本結構，增加客戶在遴選廠商

時得標機會，比較不會受審核條件限制，造成業務推展阻礙，並可朝主包商發展，

提高利潤空間。 
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綜合上述針對 W公司之 SWOT分析矩陣如下(表 4-8)。 

 

表 4-8 個案公司 SWOT 分析矩陣 

 優勢(S) 

 

1.豐富產業服務經驗 

2.掌握核心關鍵技術 

3.品質可靠 

4.信譽 

劣勢(W) 

 

1.營運規模較小 

2.知名度不足 

3.人力成本的上升 

4.召募不易 

5.欠缺完整解決方案 

 

 

 

機會(O) 

 

1.新興科技快速發展 

2.大陸市場商機龐大 

3.政府政策扶植 

4.數位轉型需求加温 

 

SO 策略 

 

1.成立創新研發中心，發展

創新技術 

2.透過策略聯盟，拓展大陸

市場 

 

 

 

 

WO 策略 

 

1.加強與國際大廠合作及新

增營運據點 

2.發展解決方案，提高附加價

值 

威脅(T) 

 

1.同業殺價競爭 

2.同業惡性挖角 

3.電信公司朝 SI轉型 

4.國內外經濟低迷 

ST策略 

 

1.深耕既有客戶，擴大合作

範圍 

2.強化人力資源，建立知識

管理平台 

 

WT 策略 

 

1.強化與策略聯盟夥伴之合

作綜效 

2.進行計劃性召募，加強員工

培訓 

3.建立績效制度與員工分紅

計劃 

4.對外增資，引進策略投資人 
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依據 SWOT分析矩陣按短中長期業務發展計劃建議如下: 

1.短期業務發展計劃 

(1)強化人力資源，建立知識管理平台 

資訊服務業者最主要的資產是優質的人力資源，除招募足夠優質的人力

外，為維持高品質服務，透過建立知識管理平台，導入標準化的作業流程，

才能不受同業惡性挖角影響，導致業務目標無法達成與造成經驗與知識傳承

斷層。 

 

(2)強化與策略聯盟夥伴之合作綜效 

透過強化與策略聯盟夥伴合作，提升對客戶的服務價值，包含與國際大

廠與相關軟硬體廠商建立緊密的合作關係，運用彼此所累積的客戶技術能力，

創造合作綜效，擴大毛利空間，以減低同業殺價競爭威脅。 

 

(3)進行計劃性召募，加強員工培訓 

因應業務需求，統整內部技術人員的技術層次分布，進行計劃性召募。

加強內部教育訓練，包含基層技術員工的新人培訓計劃與中高階職能培訓計

劃，加強員工技術能力、產業知識與經營管理能力，不僅可提高服務品質，

減少同業惡性挖角衝擊，又可為擴大經營團隊作準備。 

 

(4)建立績效制度與員工分紅計劃 

透過績效制度建立與員工分紅計劃，汰弱留強，強化組織人力資源結構，

激勵員士氣，提高員工向心力與認同感，增強市場競爭力，不僅可降低召募

與人才流失成本，並可防堵同業惡性挖角。 
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2.中期業務發展計劃 

(1)深耕既有客戶，擴大合作範圍 

目前主要客戶橫跨金融業、保險業、零售業及製造業等產業，未來在切

入雲端運算、物聯網、人工智慧、大數據用領域，可持續擴大與既有客戶間

的合作範圍，提供客戶更好的服務及建立與客戶的夥伴關係，將主要資源用

以深耕既有客戶，避開同業殺價競爭問題。 

 

(2)發展解決方案，提高附加價值 

除了既有資訊技術服務外，將目前模組化應用程式轉化為解決方案，提

升服務附加價值，並可解決人力成本不斷上升，導致獲利衰退問題。首先將

縮小客戶組合，檢視過去開發專案，並慎選新開發專案，進行客戶與產品組

合優化，集中資源先聚焦於單一產業，開發產業全方位解決方案。  

 

(3)對外增資，引進策略投資人 

透過對外增資，引進策略投資人，藉此強化資本結構，增加客戶在遴選

廠商時得標機會，比較不會受審核條件限制，造成業務推展阻礙，並可朝主

包商發展，提高利潤空間。 

 

3.長期業務發展計劃 

(1)成立創新研發中心，發展創新技術 

創新研發中心做為雲端算、物聯網、人工智慧、大數據等高新技術領域

的創新基地。在人工智慧的發展領域，為客戶提供相關服務，人工智慧將是

未來十年的科技主流發展趨勢，創新發展中心將以人工智慧為核心，結合物

聯網與大數據等創新技術，建立商業生態系統，透過與異業合作，進而跨入

人工智慧與物聯網大成長商機，讓科技創新發揮更強大的力量，作為下波成
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長動能。 

 

(2)透過策略聯盟，拓展大陸市場 

透過策略聯盟方式，與合作夥伴拓展大陸龐大市場，掌握十年黃金發展

期的商機，不僅和合作夥伴達到功能互補效益，相關平台專長技術得以獲得

整合，加速提昇競爭力，並形成高戰鬥力之共創團隊。 

 

(3)加強與國際大廠合作及新增營運據點 

新增國內外營運據點，就近服務顧客，加強與顧客合作關係，以及加強

與國際大廠合作，不僅在技術與客戶上可達到互補，也是得以擴大規模與提

升知名度的方法，規模與知名度提升後進而解決召募困難問題。 
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第五章 結論與建議 

本章節對本研究結果做出結論及建議，包含資訊服務產業、個案公司及未來

研究方向的建議，並說明本研究限制。 

第一節 結論 

本論文研究目的及結論歸納如下： 

一、掌握資訊服務產業的發展趨勢及技術變遷： 

資訊服務廠商在這波數位浪潮下，受益於人工智慧、區塊鏈、雲端運算、

大數據及物聯網快速發展，除本身應不斷精進在系統建置整合與導入能力，

應積極加強與雲端服務業者、人工智慧軟硬體業者與顧問諮詢業者合作，協

助企業導入新興科技進行數位轉型，從垂直領域著手，提供客戶新價值，幫

助企業在各個管理面提升，爭取數位轉型的商機。藉由運用新興科技，提供

創新營運模式，改變與客戶的互動模式，才能將觸角延伸至之前所未接觸到

的消費族群，創造雙贏的局面。 

 

二、探討資訊服務廠商的競爭分析： 

經過資料蒐集、深入訪談與研究分析後得知，目前資訊服務業者數量眾

多，殺價競爭激烈，國內市場產業成長趨緩，存在著超額產能狀況，而行業

人力成本為主要成本，導致業者的高度退出障礙，造成殺價惡性循環，加上

顧客傾向與高知名度大型業者合作，更加扼殺中小型業者生存空間，中小型

業者僅能不顧利潤，甚至賠本經營低價搶標，只為不讓員工生產力處於閒置

狀態。 

 

三、提出個案公司在面對目前經營現況所遭遇問題應採取的競爭策略： 

對於個案公司在面對市場激烈競爭，由於資訊服務業服務範圍廣大，且

競爭者眾多，個案公司為中小型企業，為避免資源過度分散，應先將資源集
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中在單一產業全方位解決方案，才可降低學習曲線，並深化產業知識與經驗，

提供客戶更加優質的服務，並與市場競爭者作出區隔，建立產業專家品牌形

象，重新建立市場定位，採差異集中策略，透過產品組合優化，提高產品毛

利與市場占有率，藉由引進策略投資人，擴大在這波新興科技領域方面發展

投資，作為下波成長新動能。 

 

 

第二節 建議 

本研究除對個案公司進行深度訪談與資料收集整理分析，了解個案公司遭遇

問題與經營現況，提出未來在經營策略與管理相關建議，對日後將投入相關研究

者提出以下相關研究方向建議： 

一、對資訊服務產業建議 

1.資訊服務廠商應從專案經驗發展自有軟體或解決方案，加強投入研發，提

高附加價值，才可避開殺價競爭。 

2.透過提供差異化的服務，將人工智慧、大數據、物聯網與雲端運算等應用

導入，帶動各項垂直領域智慧化，包含智慧交通、智慧製造、智慧醫療、

智慧能源等領域。 

3.針對特定利基市場，與國際大廠合作發展相關資訊服務軟體，運用台灣硬

體製造優勢，強化軟體加值，整合新興商業生態系。 

 

二、對個案公司建議 

1.由於資訊服務業服務範圍廣大，且競爭者眾多，個案公司為中小型企業，

為避免資源過度分散，應先將資源集中在單一產業全方位解決方案，才可

降低學習曲線，並深化產業知識與經驗。 
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2.透過產品組合優化，提高產品毛利與市場占有率，採差異集中策略，與市

場競爭者作出區隔，建立產業專家品牌形象，重新建立市場定位。 

3.藉由引進策略投資人，擴大在人工智慧與物聯網方面發展，作為下波成長

新動能。 

 

三、未來建議研究方向 

1.由於本研究只針對單一個案公司進行深入訪談研究，建議未來研究方向可

增加多家經營業者，了解其中的差異性，提高研究成果信賴度，規納出更

適用於整體產業的經營策略。 

2.由於資訊服務業者經營規模與型態存在差異，建議未來研究方向可將經營

規模與型態相似進行分類，以研究經營策略是否存在差異性與作為業者進

行業務整合之參考。 

3.由於大陸市場商機龐大，建議未來研究方向可以針對大陸資訊服務業者進

行深入探討，了解大陸業者經營策略，作為台灣業者西進大陸參考。 

  

 

第三節 研究限制 

   由於資訊服務業者眾多，加上經營型態與規模也存在差異，而本研究僅以單

一個公司進行探討，所推論結果之代表性，是否適用所有相關業者，仍須按個別

經營現況進行調整。 

 

    本研究只針對單一個案公司進行訪談，內容雖已包含產品、技術、市場與營

運策略各面向，但受限訪談時間與議題，或基於經營資料保密性考量，因此在資

料上取得無法更加全面性與完整性，所以可能不足以完全呈現個案實際經營全貌，

會造成些許差異。 
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附錄 

附件一 

受訪者 A君 W公司 董事長 

1.公司經營現況與遭遇問題?  

近年來新進入廠商不斷增加，造成市場人力短缺，再加上同業高薪吸引求職

者，導致人事成本不斷上升，薪資成本占公司總成本70%以上，以及市場殺價競

爭，因此營運壓力逐年上升。在無法提供較優渥薪資與福利條件，以及知名度不

足，導致召募更加困難。目前公司以承接專案為主，皆為高度客製化，且無能力

投資解決方案開發，也因此營收無法大幅成長，提高附加價值。所以主要問題是

營收缺乏成長動能，成本高漲，市場殺價競爭，毛利下降。 

 

2.公司如何面對市場低價競爭? 

公司最主要的資產是人力資源，除招募足夠優質的人力外，為維持高品質服

務，建立知識管理平台，導入標準化的作業流程，讓經驗與知識傳承。在業務方

面，擴大與既有客戶間的合作範圍，包含在雲端運算、物聯網、人工智慧、大數

據領域，提供客戶更好的服務，將主要資源深耕既有客戶，避開同業殺價問題，

並計劃對外引進策略投資人，開發解決方案，提高附加價值。 

 

3.公司內部的優勢與劣勢為何? 

公司的優勢主要是有豐富產業服務經驗，並掌握核心關鍵技術，品質可靠，

深受客戶長期信任，劣勢主要是因營運規模較小，知名度不足，召募困難。再加

上並無解決方案，無法提高附加價值。 

 

4.公司外部的機會與威脅為何? 

外部的機會在於新興科技快速發展，包含雲端、AI、大數據和物聯網應用，
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將是下一波數位轉型的關鍵要素，以及政府政策扶植與數位轉型需求加温。而外

部威脅主要在於同業殺價競爭，還有電信公司朝SI轉型，導致市場競爭更加劇烈，

國內外經濟低迷也是其中之一。 

 

5.資訊服務產業發展遭遇的挑戰為何? 

資訊服務產業以中小企業為主，主要承接企業專案，難以研發產品或解決方

案，導致附加價值低，在加上台灣長期以硬體為發展重心，不重視軟體發展，導

致缺乏軟體人才，更加侷限資訊服務產業之發展。 

 

6.資訊服務業面對毛利逐漸下滑之競爭策略建議?  

資訊服務廠商應提供差異化的服務，將人工智慧、大數據、物聯網與雲端運

算等應用導入，帶動各項垂直領域智慧化，協助企業數位轉型。提升發展自有軟

體或解決方案能力，提高附加價值，避開殺價競爭。 

 

7.資訊服務產業的關鍵成功因素為何? 

    產業的關鍵成功因素主要有四個，包有企業信譽、人力資源、專業技術與

服務品質，要獲得後續長期之合作機會，必須要有高品質服務口碑與信譽，因

為品質是廠商第一優先考量的重點，而為了維持高品質服務，必須要有優質的

人力資源，還要能掌握專業技術，才能提供客戶因應產業趨勢發展之加值服

務。 

 

受訪者 B君 W公司 業務總監 

1.公司內部的優勢與劣勢為何? 

公司的優勢主要是有豐富產業服務經驗，深耕市場20多年，累積超過500家

知名企業為長期的客戶，並掌握核心關鍵技術，包含物聯網、雲端運算、社群、

大數據等。由於品質可靠，也解決許多業界難以解決問題，因此深受客戶長期信
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任，獲得後續合作機會，並建立高品質服務口碑與信譽。 

而公司的劣勢主要是因營運規模較小加上知名度不足，在行銷經費上有限，

往往造成業務推動障礙。也因為如此，導致召募更加困難，隨著人力成本上升，

營運壓力逐年上升。再加上無能力投資解決方案開發，也因此無法提高附加價值，

增加銷售大幅成長，毛利逐年下滑。 

 

2.公司外部的機會與威脅為何? 

外部的機會在於新興科技快速發展，包含雲端運算、AI人工智慧、大數據和

物聯網等智慧化應用，將是下一波數位轉型的關鍵要素。另外大陸市場商機龐大

也是機會之一，由於國營與民營企業軟硬體與客製化服務需求量大，未來將快速

發展。 

    而外部威脅主要在於同業殺價競爭、惡性挖角，同業常為搶奪客源維持營運，

不惜賠本經營，也經常採用高薪惡性挖角方式，造成優秀人力流失，衝擊日常營

運作業，再加上近來電信公司朝SI轉型，透過提供企業智慧應用服務與進入政府

標案市場，導致市場競爭更加劇烈。 

 

受訪者 C君 產業顧問 

1. 新興科技對於市場的衝擊為何?  

由於人工智慧、物聯網、雲端運算與大數據將是企業數位轉型關鍵要素，勢

必帶動產業智慧化發展，且預估未來將快速發展，帶來龐大商機，為資訊服務產

業注入新的動能。所以資訊服務廠商可透過異業合作策略聯盟，建立商業生態系

統，掌握下一波大成長商機。 

 

2. 資訊服務產業發展遭遇的挑戰為何? 

資訊服務產業以中小企業為主，主要承接企業專案，無研發為主軸，難以累
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積軟體核心，導致附加價值低，長期以來重硬輕軟，欠缺高端軟體人才，經驗不

足，缺乏海外銷售能力，造成失去國際競爭力，因此對於軟體複製、整合與輸出

都是重大挑戰。 

 

受訪者 D君 客戶 協理 

1. 在選擇資訊服務廠商對於新進與既有廠商有何看法? 

在選擇廠商時主要考量業者對專業知識了解與技術能力，因為對於系統穏定

性的要求，在高度客製化系統規劃時，傾向與既有業者合作，主要是對於其技術

與服務的信任，且既有業者對於原先設計與維護較熟悉，有助於降低學習曲線，

比較不會受新進廠商取代。 

 

2. 在選擇資訊服務廠商時，對於價格考量看法? 

由於目前採對外詢價方式，找至少三家以上廠商，因此價格皆落在合理區間，

並非以最低價得標，主要還有考量品質與交期等因素，還是希望與廠商長期合作，

因此價格並非唯一考量因素。 

 

受訪者 E君 同業 總經理 

1. 對於目前產業競爭與未來發展看法? 

目前業者數量眾多，殺價競爭激烈，國內市場產業成長趨緩，存在著超額產

能狀況，加上顧客傾向與高知名度大型業者合作，更加扼殺中小型業者生存空間，

中小型業者僅能不顧利潤，只為不讓員工生產力處於閒置狀態，所以未來將呈現

大者恆大的局面。 

 

2. 資訊服務業面對毛利逐漸下滑之競爭策略建議?  

資訊服務廠商應發展自有軟體或解決方案，加強投入研發，提高附加價值，
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才可避開殺價競爭。透過提供差異化的服務，將人工智慧、大數據、物聯網與雲

端運算等應用導入，帶動各項垂直領域智慧化，包含智慧交通、智慧製造、智慧

醫療、智慧能源等領域。 

 




