
人
類社會在歷經工業化、網路科技化之後，各行

各業的產品與服務都出現生產過剩的現象，所

有產業競爭變得異常激烈，向來以生產製造為基礎的

台灣產業，更因此面臨極大威脅。為擺脫專注於生產

製造的微利代工命運，台灣企業必須思考以生產製造

的硬實力為基礎，拉抬軟實力，邁向軟硬整合、提升

競爭力。

硬體為本，加速發展軟實力

「科技日益演進，新時代消費者所需要的是更

以硬帶軟，開創產業新契機

軟體加值 搶占衍生性收入
台灣在各產業領域都擁有雄厚的硬體製造實力，台商如果能在此基礎下發展軟硬整合，以製造生產的

硬體實力拉抬軟實力，充實自身在服務與創新應用方面的能量，不僅可實現台灣產業升級的目標、擴

大產業規模及營收數字，更能提升台灣企業在全球市場的競爭力。

◎撰文／劉家瑜 圖片提供／法新社、達志影像、中央社
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台灣傳統製造業想擺脫代工宿命，賺取更高利潤，除發展品牌，更須思考如何以既有硬實力為基礎，藉由軟實力的加值，提升競爭力。



智慧化的服務，」日月光半導體總經理唐和明指出，

順應消費者的需求變化，台灣硬體業者應該在既有硬

體基礎下，發展更多元的軟實力，同時也應該透過與

軟體或服務商的合作，針對市場需求推出創新應用服

務，才能持續贏得市場青睞。

百略醫學科技董事長林金源也表示，在人們走

向智慧生活時代，台商應該抓住機會，憑藉硬體製造

優勢進行軟硬整合，強化軟實力，相信可以在全球市

場獲得更大的商機。東元電機董事長劉兆凱表示，在

智慧生活的訴求下，硬體業者不再只是單純賣硬體，

服務商也不會只提供服務，各個產業的廠商都在想同

一個課題：如何利用軟硬整合發展智慧化服務。於此

之際，台灣企業應該善用硬體優勢，發展軟實力。

投資軟體，賺取服務財

Google亞太區董事總經理簡立峰也舉例，過去台

灣的衛星導航系統（GPS）設備能行銷全球，關鍵就

在於成功整合軟體服務。如今，台灣各領域都積極研

發能結合軟實力的硬體裝置，例如，醫療設備廠開始

思考如何在量測裝置內容加上服務；或是行車紀錄器

如何整合安全服務，提高銷售量並獲取服務財。

台灣區電機電子工業同業公會理事長暨華邦電

子董事長焦佑鈞也表示，在科技日新月異下，硬體裝

置利潤有限，經過硬體所使用的服務財，才是最大的

商機所在。以手機為例，一支要價1.5萬元的手機設

備，消費者的使用年限約達3年，而在此期間，消費

者透過手機載具所進行的消費，卻可能是1.5萬元的

數十倍以上。

大致上，以既有硬體實力為基礎強化軟實力，

可以分成2種層次：第1，利用既有硬體產品為平

台，發展軟服務。藉以創造本業外的衍生性服務。例

如，家電製造商在銷售電冰箱時，不再只是思考把冰

箱賣給消費者，而是要進一步想像，如何在冰箱硬體

載具上發展軟服務，為公司創造銷售冰箱之外的更多

營運收入。

第2，與具備軟實力的服務商進行異業結合，彌

補軟實力不足之處。舉例來說，雲端科技對各個產業

帶來破壞式創新，企業要在商業環境的大變異下持續

維持競爭力，必須利用異業結盟創新研發迥異於過往

的產品與服務，以求取得新型態消費者的青睞。

軟硬整合，服務範圍再擴大

隨著網際網路已經走向雲端時代，各種消費者

都可以從網路上取得其所需的服務，在此趨勢下，不

管是電子製造業或傳統製造業，都已經不能再忽視內

容與服務的重要性，例如，GPS設備製造商台灣國際

航電（Garmin）即透過整合軟服務，拉抬其硬體銷

售；更成功者如悠遊卡公司，則利用在悠遊卡載具上

創新各種軟服務，賺取更大的服務財。

量身訂做 滿足各類消費者需求 

台灣國際航電（Garmin）公司能夠成功在全球

銷售GPS，與該公司在既有硬體裝置上整合內容與服

務的軟實力息息相關。國際航電成功的軟硬整合，使

其成功將產品銷售到美國、中國大陸、南美、印度在

內的全球市場。至2012年5月成立23年以來，該公司
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硬體商如Garmin，能行銷全球的關鍵在於為各類使用者量身訂做，提供整
合性的硬軟體服務。 



GPS在全球銷售量已經突破1億台大關。

Garmin創辦人暨董事長高民環指出，為符合飛

行員、船員、汽車駕駛、獵人和登山者等不同消費者

的需求，讓Garmin在開發GPS設備不再只是想著如何

讓硬體升級，而是轉為思考消費者需求，整合差異性

內容，發展不同類型的導航產品。基於這個原則，為

各種領域消費者量身訂做的GPS產品，讓Garmin一舉

成為全球最知名的GPS設備商。

例如，不久前該公司發表的高爾夫球專用GPS腕

錶，即為高爾夫愛好者所量身訂做，台灣國際航電指

出，該款手錶能以GPS定位來計算開球點、置球點與

球洞位置，並利用清楚的數字，顯示擊球碼數及各個

置球點與球洞間的剩餘距離，提高擊球準確性。

創造便利 交通卡變身生活卡

在大台北人手一張的悠遊卡，最早只用於交通

付款，歷經多年發展，在悠遊卡公司不斷發展創新應

用服務後，如今已成為人們在生活諸多環節都會使用

的生活卡。

「2002年9月悠遊卡發行上市，到了2012年

底，發卡量接近3,600萬張、使用筆數超過6億次，

經過悠遊卡所支付的金額，更逾新台幣2,000億

元。」悠遊卡公司總經理鄭有欽指出，一張厚度只有

0.76mm的卡片，能發展出這樣的能量，關鍵就在於

軟硬整合。

「以服務集一卡，創造人們便利生活為理念，

是悠遊卡不斷發揮其價值的關鍵。」鄭有欽指出，對

持有悠遊卡的人而言，這張卡只是一個硬體載具，但

是如果懂得在其上發展各式各樣的軟服務，則可以把

這張卡的用途發揮到極致。悠遊卡從最早做為捷運、

公車、停車場的支付工具，後來進一步與銀行業者與

零售商合作，讓使用者在食、衣、住、行等生活領域

進行支付，悠遊卡因此從交通卡變身為生活卡。

鄭有欽表示，未來悠遊卡將更深化軟硬整合概

念，進一步結合生活各領域，發展軟硬整合服務，以

創造更多元的應用。例如，透過與企業門禁系統整

合，悠遊卡可以變身為企業識別證；又或者，透過與

學校的各種系統整合，悠遊卡可以變成學生的影印

卡、學生證等。

鄭有欽強調，利用軟硬整合將悠遊卡推廣到生

活的各領域之後，該公司未來將進一步在其上創造更

多元的商業服務，例如，建立紅利積點回饋機制，提

高消費者使用悠遊卡的意願度；除此之外，悠遊卡也

已經與中華電信、遠傳、台灣大哥大、威寶與亞太等

5大電信商，合資成立新事業經營信託服務管理平台

（TSM，Trust Service Manager）。

在此合作機制下，未來悠遊卡將進一步與電信

業者推動的手機近距離無線傳輸（NFC，Near Field 

Communication）服務融合，讓手機除了有支付功能

之外，也能進一步提供悠遊卡的延伸服務，如企業、

學校與住宅門禁卡服務。

異業整合，創新產品與服務

硬體廠商發展軟硬整合，除了藉由在自家公司

的硬體產品上整合內容與應用服務，同時也可以思考

採取異業結盟的方式，讓軟硬整合的策略表現更豐富

多元。

「尤其當雲端科技對整個科技產業帶來革命性

改變時，科技業者更應該加快腳步利用異業結盟，發

展軟硬整合。」Google台灣董事總經理簡立峰舉例，

當雲端運算對科技業帶來多重典範轉移，台灣科技業

正面臨前所未見的衝擊，於此之際，業者必須善用自

身的硬體基礎，進一步與服務商進行異業結盟，才能

在雲端趨勢下，持續贏得市場。

產學合作 搶攻國際雲端市場

在雲端科技下，全球電子業者都在搶攻雲端市

場，而擁有厚實硬體能力的台灣業者如華碩、技嘉

等，皆透過與資策會在軟體上的合作，在全球雲端市

場中贏得商機。
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資策會副執行長王瑋指出，資策會研發的

「CAFÉ企業雲端伺服器系統」軟體，包含雲端伺服

器核心、雲端檔案庫、雲端桌面與雲端安全防護等功

能，除可提供獨立軟體開發商（ISV）加值發展各式

雲端應用解決方案之外，也可提供硬體伺服器廠商利

用CAFÉ進行軟硬整合，提高其雲端伺服器產品在全

球市場的競爭力。

技嘉科技公司協理陳世昌指出，技嘉科技整合

資策會CAFÉ系統，推出軟硬整合的雲端產品－

「三合一CAFÉ企業雲端伺服器系統」，提供企業包

括「雲端主機」、「雲端桌面」與「雲端儲存」在

內的服務，並透過與多家獨立軟體開發商（ISV）合

作，成功開拓包括越南在內的東南亞雲端服務市場。

產業結合醫院 提升專業服務能量

全球數位生理量測產品領導廠商百略醫學科

技，其數位體溫計出貨量高居世界之冠。儘管在市場

已經繳出亮眼成績單，但是百略醫學科技為了在雲端

時代下維持既有競爭力，不斷藉由與其他領域專家企

業的合作，提升服務能量維持競爭力。

例如，透過與佳世達科技、臺北醫學大學、交

通大學、中央研究院及東元綜合醫院等企業團隊的合

作，百略醫學科技在特定場域布建健康量測站，並結

合地區的老人愛心卡、企業員工識別證等發行健康樂

活卡，透過雲端網路推出健康紅利積點在內的各項加

值服務，建立社區健康照護服務網絡，以提升該公司

對於消費者的服務能量。

「當雲端科技驅動人類全面跨入智慧生活時

代，不僅科技業，台灣各行各業都要積極發展智慧生

活相關應用，才能持續提升在全球市場的競爭力。」

百略醫學科技董事長林金源強調，在雲端趨勢下，台

灣必須憑藉既有的硬體製造優勢，透過策略聯盟，創

新發想比國外更先進的智慧生活應用，才能持續在世

界舞台上站穩腳步。這也是百略醫學不斷與ICT軟硬

體廠商及其他服務商，一直積極進行深入整合合作的

關鍵原因。

總而言之，時代的轉變又急又快，競爭也愈趨

激烈，再加上智慧化已經徹底融入人們的生活當中，

因此，不管是傳統製造業、科技製造業或醫療設備製

造商等硬體業者，都應在智慧生活所衍生的新時代需

求下，整合軟、硬體實力，才能針對市場所需的整合

型服務，推出殺手級產品，博得市場的青睞。■
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1.  為在雲端時代維持競爭力，醫療器材廠商藉由與其他產業合
作，建立遠距健康照護網絡。 

2.  悠遊卡與銀行業、零售商及地方觀光局合作，除交通支付之
外，另結合生活服務，是軟硬整合的絕佳案例。 2

1
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全球化競爭模式快速轉變，台達電子自1971年

成立至今，40年來面臨諸多挑戰，能站穩全球市場

的關鍵，在於能因應時勢，發展新的營運模式與產品

服務。台達電子創辦人暨榮譽董事長鄭崇華指出，面

對雲端與智慧化對全球市場帶來的新競爭時代，台達

電子不能再定位在硬體領域的零組件供應商，而是要

發展軟服務，變身為軟硬整合的服務提供商。

雲端應用 強化產業軟實力

「從電源與散熱管理起家的台達電，可以說是

一家硬到不能再硬的硬體製造公司，但是，在軟硬整

合趨勢下，台達電藉此契機從硬體供應商變成服務提

供商。」台達電子雲端技術中心資訊處長翟本喬指

出，2010年台達電子成立雲端技術中心，開始投入

雲端領域，廣納各方軟體人才，創新發展雲端服務以

增強台達電子的軟實力。

在積極發展軟硬整合策略下，台達電逐漸改變

B2B經營思維，積極從最終消費者的角度思考市場需

求，發展產品與解決方案。舉例來說，台達電子與美

國麻省理工學院共同研究合作開發的「語音辨識解決

方案Delta Recognizer V5.0」，就是以人性化的語音

互動系統，所創造出來的軟服務。

目前台達電這套系統已經提供給電信服務業、

醫療業、金融業與政府機關等領域使用，例如，中華

電信的104／105語音辨識查號自動化系統，即採用

台達電首創的全球第一套中文百萬字詞語音辨識解決

方案，目前，台達電與中華電信更已經進一步合作開

發雲端語音辨識客服產品。

翟本喬指出，台達電子利用軟硬整合將雲端運

算、儲存、網路與IT等硬體設施，透過服務化轉變成

為能夠隨取隨用的軟服務，順利讓台達電子從零組件

與單機產品供應商，轉型為整合性系統解決方案與服

務提供商。

轉型關鍵 改變思維＋培育人才

「台灣硬體廠商要發展雲端服務，必須掌握2大

關鍵：第1、換一個腦袋。第2、找到足夠的人才，

尤其軟體方面的人才。」

換腦袋 跳脫賣硬體的舊思維

在軟硬整合趨勢下，企業必須換一個腦袋思考

實戰案例

台達電整合硬軟， 
成功變身服務提供商

隨著全球化競爭進入白熱化，台達電子不再將企業定位於硬體零
組件供應商，而是要變身為軟硬整合的服務提供商。
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問題，才能掌握新的市場需求。翟本喬分析，在雲端

科技的支援下，軟體科技日臻成熟，讓消費者可以利

用軟體減少對硬體的採購支出，這意味著全球市場對

硬體的需求正在減少，所以一向以硬體製造為主要營

運的台灣硬體廠商，開始遭受經營上的衝擊。

有鑑於此，台灣必須加快腳步發展軟服務，搶

占不斷擴大的軟體市場，以降低硬體產值減少對企業

營運所造成的影響。翟本喬強調，「台灣廠商必須

Think outside off the Box（跳脫賣硬體的思維），不

管是提供伺服器、主機或機上盒的硬體廠商，過去都

是賣一個盒子（硬體）給消費者，未來要持續維持企

業競爭力，必須跳出此思維，發展軟服務，才能把事

情做得更好。」

育人才 產學合作填補人力缺口

當然，在硬體廠商擁有發展軟體與服務的新思

維之後，接下來還要解決缺乏軟體人才的瓶頸。翟本

喬表示，過去系統軟體開發產業在微軟（Microsoft）

一家獨大的局勢下，台灣沒有發展出系統軟體產業，

所以相當欠缺這方面的人才，因此，當台灣硬體業者

藉由雲端科技發展軟硬整合之路時，面臨非常嚴重的

人才缺口問題。

「台灣舊有教育體系所培育出來的人才，過於

單一，」翟本喬說，在雲端科技所驅動的軟硬整合需

求下，台灣需要具備更多的通才管理者，但是台灣這

方面的人才相當欠缺。

基於人才不足的問題，過去一年多來，台達電

積極透過與學校進行產學合作，培育雲端應用發展相

關人才。例如，台達電子提供台灣大學價值超過新台

幣2億元的雲端基礎設備與服務，協助打造全國第一

個學術綜合雲環境，供台大管理學院使用，雙方並合

作設立雲端運算商業應用學程，以培養更多雲端運算

多元人才。台達電強調，不同於其他雲端學程僅強調

技術面，該公司與台灣大學在管理學院設立的雲端學

程，目的在於培養具有雲端運算技術、商業開發與管

理的多元人才。

總而言之，台達電子透過雲端運算的軟硬體整

合型關鍵技術，在硬體上開發超節能資料中心系統設

備，在軟體部分則發展出，可管理多元異質綜合雲的

應用平台，以軟硬整合解決企業導入雲端運算的瓶

頸。成功的軟硬整合雲端方案，讓台達電未來在全球

市場的角色，不再只是一家硬邦邦的零組件供應商，

同時也是提供軟性服務的雲端服務商。■

1.  台灣廠商向來以優異的硬體製造力見長，然而面對全球化的激烈競爭，必須跳脫賣硬體的思維，發展軟服務，才能持續注入競爭優勢。
2.台達電子成功地整合雲端方案，協助企業解決導入雲端運算的瓶頸，讓產業範疇再擴大。 
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