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台灣怎麼了？
這幾年台灣整個經濟大環境不甚理想，幾

個曾接觸過的對岸廠商，甚至是國際友人都

曾這樣問：「你們台灣怎麼了？」

自從2010 年開始，雲端運算、物聯網、

大數據，到今年的人工智慧，陸陸續續成為

這幾年間的當紅熱門議題。首先發生效益的

是智慧家庭，但是這個至少二十年前，就被

炒作的議題，然而基本盤太大，產品類別太

多樣，至今還是沒有形成大局。

雖然，一些結合科技的生活用品，包括各

式各樣的可穿戴裝置，陸續被媒體披露，也造

就眾籌的新商業模式，但這些產品甚少真正在

實體通路出現，能實際接觸的體驗不足，且實

用性也不高，也都還算是小眾或概念性產品，

大多也都還是沒有形成一定的氣候。

茫然在趨勢沒變成事實？
就這樣，廠商跟著「未來趨勢」，這邊、

那邊投一點，結果幾年下來許多趨勢都成了

幻影，投下的金額也都成了泡沫。再加上本

業面臨利潤大幅下滑，於是很多人—— 都

茫然了。

停留在以保守製造的思維？
而在生產製造業端，許多製造廠商就是本

著有生產或裝配能力，也認為要做新產品才

能開源的出發點，投入一些新產品的生產。

3S Market 施正偉

掌握智慧應用場域商機的
「必 殺 營 運 模 式 ─
  組 合 團 隊 ＆ 團 隊 組 合」

原文：http://3smarket-info.blogspot.com/2017/12/blog-post_254.html
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但事實上，許多廠商並沒有了解清楚，這些

產品背後所需的整體生態鏈環境，就開始冒

然投入。

以監控應用的網路攝影機為例，媒體一路

炒作，舉著「IP 才是王道」的大旗，讓很

多從事類比攝影機業者感到危機重重，紛紛

也跳入這個產品領域的生產製造，結果跳進

之後才發現，整個系統結構組成、應用場合

，甚至銷售模式，與過去類比系統都有很大

的差異。而在系統架設的安裝工程端，很多

弱電安裝業者，至今也都還沒有能力，真正

能進行這類的系統安裝服務。

「趨勢數字」的誤導？
媒體炒作不見得是壞事，但總是拿著「趨

勢數字」，而沒有真正去很深入去探討壓縮

\解壓縮、資料量串流，與傳輸或其他系統

組成搭配間的關係，也都影響到包括今天很

多的市場亂象，以及使用端的誤解與誤用。

今年初，一家以類比監控知名代表性製造

廠商的董事長，就問我說 IP 監控市場怎麼

樣？我還沒來得及回應，他就衝口而出說：

「厚，足歹做誒……」

事實上，這樣的情況反映出，我們大部分

的生產廠商，可能只看到了媒體的一些表面

的市場報導，再加上單價比類比攝影機高，

在預期有著更高利潤的動機驅使下，加上上

游零件商的大力推動；但卻在沒有事先規劃

好這類產品的營運模式，所以一頭栽進去之

後，不但沒嚐到甜頭，就不斷吃足了苦頭。

十年 IP 發展黑暗史……
在我過去所接觸的一些國際 IP cam 廠商

，他們都是致力於市場生態的佈建為先；即

使不以市場經營為主的一些國內廠商，他們

就致力於軟硬體，還有週邊設備的投資與加

值，而專注去做OEM或ODM，因而也都能在

市場上佔有一席之地。

目前 IP 監控主要的應用，大多在一些專

案應用場合，因此完整的解決方案，成了能

否在市場上賣得的好與否的關鍵。這與類比

監控 Plug＆Play 的串接模式，幾乎是完全

兩碼子事。

當然市場上也有拼湊型的市場空間，但是

若再比上價位，大概這個空間就又被擠壓了

。因為大多數沒有品牌明顯優勢的產品，在

價位上也無法跟類比相抗衡，而大多數系統

整合商，又寧願選擇有品牌的產品。於是這

些既沒品牌優勢，價位又不像類比那麼有競

爭力，只好又落在載浮載沈的尷尬空間。

而從 2008 起，全世界許多產業媒體，都

大力在炒作「IP 才是王道」，如果這些內

容把它們歸整出來，幾乎全是在講趨勢，或

相關各種成長的數字，但幾乎不談應用環境

所需的技術要求，或者頻寬的對應處理，甚

至也不談主從設備與相關應用軟體的搭配。

充其量談的都只簡單地圍繞在 NVR，帶點 
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PoE、交換器的表面介紹，或者再帶些描述

得很皮毛的應用案例。

Don't 竹篙鬥菜刀？
大部分的監控產業媒體，沒有把 IP 監控

所需要的組成設備，一一詳細去探討，幾乎

只有全攻攝影機的廠商。所以，傳輸設備、

儲存設備、顯示設備，這些在 IP 監控上都

必須用到的組成設備，卻只在舞台上當配角

或路人甲的角色，沒有鎂光燈，沒有發話的

麥克風；但「IP 才是王道」卻喊的振振有

詞。

這其實是沿用類比監控系統的觀念，直接

拿來看 IP 監控，這充分顯示出這些媒體，

不但對網路架構沒有去深入了解，更也沒有

從產業與市場端去實際探訪，拿出來談的，

幾乎只是一堆無法在當下被證實的—— 趨

勢加工數字。

很長的一段時間，全世界監控類媒體都說

網路監控是未來主流，但時至今日，絕大多數

媒體在談網路監控，很大的比例都聚焦在攝影

機身上，但是談網路相關的技術與應用議題，

卻少之又少，更不用說會談其他的網路設備了

。這也反映出這個產業，對網路的知識與資訊

的掌握度，是相當的脆弱與不足的。

這樣的炒作情況，導致今天很多人還相信

，IP監控的裝置數量，已經超越類比監控。

事實如何？最實際的作法，應該去問問全世

界各國各地的安裝工程商吧！或是到全世界

各地的電子3C商城、專賣店走一走，相信會

得到意想不到的答案。

如果IP監控的裝置數量確實超越類比監控

，那代表成長率相當可觀，身為廠商本身看

到 up、up的上升數字，必定加碼在廣告、展

覽的宣傳投資。我們可以比對自2012後，從

全球各地主要的展覽，除少數新興市場外，

美、英、德、日等相關展覽的反應表現，大

概就可以窺知個大概，是不是真的up、up了。

看產業發展要翻過來看……
之所以把這些 IP 監控的過去再拿出來談

，當然就與接下來要探討的雲端、物聯網、

大數據的未來商機是有很密切的關係。因為

市場在變，如果一直還在 Top to Down 的傳

統思維，就無法突破今天深陷在低利中，掙

脫價格戰的桎梏。

從 B2B的角度立場，過去的模式不是做 

OEM\ODM，就是在市場上尋求通路端的代理

經銷商，甚或是再往向系統整合商與工程商

的合作，然而這兩年來情形又有了些改變。

現在一些產業新生代，開始往「找解決方
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案的合作夥伴」的方向發展。事實上這樣的

模式，這兩年已經在一些國際大廠的運作中

看到，而在台灣也早有了這樣的類似運作模

式出現。

如果純粹只說「解決方案」，或許並不是

什麼新鮮事。但如果把應用場域，加上雲端運

算、物聯網、大數據、AI人工智慧等，這兩年

大量浮現的新鮮名詞與技術，再加上應用端的

各種產品與設備的結合，還有運用 POC 概念

驗證的運作的模式，這些不一樣的運作模式，

確實在市場上已陸陸續續在發生。

新的場域經濟開始形成……
3S Market 這幾年在許多智慧應用場域的

報導，自然也有許多應用場域直接來徵詢，

一些物聯網的智慧整合應用，包括來自我們

台灣、東南亞、日本、歐洲與中國大陸。

我們就以一家在中國大陸的連鎖食品相關

業者，他們透過介紹，直接向 3S Market 徵

詢，希望推介給他們相關的解決方案供應商

為例。這家業者在中國營業點達20,000個。

除了營業點的智慧零售應用，同時配合促銷

活動，也不定時在中國各商場、超市舉辦快

閃店的臨時櫃位銷售。

而這些點、櫃設置，就會包括數位看板、

收銀監控、存貨盤點、現場人流統計分析、

服務人員與產品擺設定位、監控設備等的應

用。現場所收集的任何包括影像、貨品銷售

、金額等數據資料，都須定時上傳回報，或

者是提供給管理單位做相關的決策應用。

這些所需用途的設備技術，涉及到最基礎

的網路環境，以及搭配的對應設備，相關資

料數據收集的儲存機制，存貨盤點記錄與補

退貨的連動；還有對於上門的客戶各項統計

分析，就會應用到如人臉辨識、人流偵測、

語音辨識等人工智慧的應用。

光是網路環境，要搭配的包括網路應用的

選擇，為因應斷訊等突發異常情形，相關的

訊號分配、電源附載與備用……等，都需經

過一定程度的設計規劃。（這邊也要附帶再

說明，中國的組網模式是與我們民主世界是

兩回事的。）

這些林林總總要求，對應所需要的產品設

備，不再只是透過一家設備商、一個系統整

合商，就可以滿足業者的需求。事實上有些 

3S Market 所推介的廠商，業主聽到他們的

名號，馬上就搖頭；另外也有些是自告奮勇

，說他們可以照單全收，一條龍從頭做到尾

的。坦白說，這些都早被一些設有專業負責

審查的業主專管人員所排除在外了（這裡所

說的是台灣的應用場域）。

接下來產業行銷要玩的是……
越來越多這種解決方案的需求業主，開始
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懂的要求解決方案提供端的「團隊組合」，這

些組合包括產品、系統與服務的組合，另外還

包括安裝施工團隊的組合。千萬別低估了這些

業主，特別是那些對利潤率特別重視的行業。

市場端對解決方案提供端的團隊組合要求

，自然供應端必然會順應這樣的要求，形成

這樣的組合。在國際端這樣的組合例子，3S 

Market就曾報導分享過幾次，如 GE 就在很

多工業應用領域上，有這樣的運作。

而在國內，相信大家都清楚，由電信商主

導，或由一些大咖的資訊業者，投入在如公

共工程的專案，早有許多實際案例可循。而

這些運作模式，也開始漸漸在企業工商領域

的操作上，初露端倪。

不過大多數的業者，至今還停留在想透過

關係私相授受，想惦惦吃三碗公的傳統保守

做法。事實已證明，這些傳統做法已不再靈

光，特別是在大者恆大的規模效應，還有來

自中國把大小專案都透明化的作法，一再壓

縮只想惦惦吃三碗公傳統做法的廠商空間。

當然不否認，關係運作是一個很重要的潤滑

劑。但是利益與西瓜效應，讓中小企業廠商

越來越沒有空間。

這五年來，3S Market一直向業界廠商建議，

必須做案例行銷，必須重視發展營運模式，這

兩年我們也一直鼓吹，必須形成解決方案提供

端團隊的組合。我想從上述舉有關中國大陸這

個食品零售業的案例，大家應該就可以理解明

白，為什麼要這樣做的重要性與必要性。

第 一 步 是 網 路 環 境 的 
Infrastructure

在今天很多應用場域，要去發展所謂的智

慧應用，這必須從建置一個可不斷升級的的

網路基礎建設開始規劃，這除了對要網路接

入的種類型態的選擇外，還要考慮依環境所

需，選用各式網路設備，甚至資安防護一開

始就必須納入考慮。而要做到物聯網的連動

，相關網路訊號處理控制模組或閘道器

（ G a t e w a y ） ， 這 些 都 是 必 須 在 建 置 

Infrastructure 時，必須一併考量的組配件。

所以這就是為什麼 3S Market 不斷在推動

——廠商必須要去建立解決方案的組合團隊

與團隊組合。在進入開始導入雲端運算、物

聯網、大數據、AI 人工智慧等智慧應用的

市場發展現階段，各種應用場域所要的就是

「按需解決方案」。

所以產業行銷的發展重點，也開始朝著，

誰能把「解決方案的組合團隊」結合的越完整

，誰就越能得到這些應用場域的優先青睞；而

誰能把這些應用場域的解決方案佈署的越完整

，再利用團隊組合的行銷方式，誰就能在一塊

應用場域市場上，取得市場佔有率。

而整個市場就會形成像這樣加值化的「場

域經濟效應」，也才能脫離目前價格化的惡

性競爭。

我們相信：「解決方案的組合團隊＆團隊

組合＋科技投入運用」，將是現在到未來，

產業行銷的主流模式。


