
這
兩年美國和歐洲的幾位廠商不約而同

告訴我，你們台灣「智慧城市」的發

展，有機會可以給我們的城市最好的參考

示範。

一些國際廠商怎麼看台灣智慧城市的

發展

初聽到這樣的說法，我有些驚喜，我分別

都有問這些國外廠商的看法觀點。他們所持

立論的共同點是：你們台灣的科技發達，而

且一些都市的人口，和我們所居住的主要都

市人口相近，大約都在200萬到600萬這個

區間，所以你們的發展，是未來全球智慧城

市發展的重要指標。

我也反問他們，你們這十年來不是主要都

在參考中國的智慧城市模式嗎？怎麼現在會

說是台灣？他們幾乎也都是這樣的回應：原

先也以為參考中國是對的，漸漸才覺得政治

體制不同，商業環境和文化行為習慣就有明

顯差異；再過來中國動不動就是千萬人口的

都市，除了紐約、巴黎、倫敦、洛杉磯等是

千萬人口級的超大都會外，其他主要的都市

是幾百萬人口級。那才是他們最主要的經濟

生活都市景觀環境。

◆智慧城市其實就是解決方案的專案市場，台灣如何創造國際視野是關鍵
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更重要的他們提到智慧城市的發展，要參

考的是對等與精準。中國現在上千萬人口的

都市，相對與他們歐美的經濟、文化、教育

也都不對稱。所以我這幾位歐美朋友，才會

有這樣的看法。

我聽到這樣的說法，除了驚喜，也有些震

撼。但是卻沒有感到意外。過去因工作的因

素，曾在北美和中國都住過一段不算短的時

間，所以對這些廠商的說法，我有一定的感

受和領略。

其中最具體的是人臉辨識的應用，中國把

人臉辨識大量用在人民行為的監控上；但是

這種政府監控手段，剛好是歐美民主國家人

民最厭惡反感的行為。另外歐美國家在許多

交通或重要設施上，都大量佈署中國製的監

控攝影機，很多也被質疑有後門影像資料回

流的間諜行為疑慮。

國際業者與中國業者的合作態度

轉變
15年前，我在上海大概足足有一年多的工

作經驗。我當時拜訪很多家國際知名的電信

業者。當時相當的好奇，這些國際電信業者

沒有辦法在中國營業，可是卻幾乎都在中國

上海有設分公司。這些國際知名的電信業者

告訴我，除了賣電信設備外，最主要他們可

以做一些行動通信應用方面的實驗。記憶中

他們告訴我，全世界找不到很多城市人口都

是上千萬，這些他們要做的行動通信應用實

驗，如果要在他們的國家做，成本是相當的

高的，但是當時的中國卻有這樣的空間。這

個時間點，剛好就是電信業進入3G的時代。

但是這幾年在5G的發展上，在歐洲確實

看到他們的應用試驗都在本地，但是可以猜

想到，他們的成本必定很高。或許他們不再

只在意表面成本的問題，資安和技術機密的

保全成本更為重要。

這篇分享，我們就來探討台灣智慧城市的

發展，是否真如我的幾個外國朋友所說，台

灣是全世界很重要的指標？機會在哪裡？中

間又有哪些存在的問題必須克服改變？

智慧城市其實就是「專案市場」

的營運模式
剛好，這兩年有國內的朋友，在一些場合

碰面時突然告訴我：「智慧城市已經不流行

了……」。印象中這個說法，我總共聽到了

四次。同樣，我也覺得這說法，令人感到很

摸不著頭緒。我曾經說過，發展智慧城市就

是在發展城市的「經濟競爭力」，這跟流不

流行絕對無關，更是一種永續的推展。

很多人也都說，智慧城市範圍太大，不聚

焦。我不反駁這樣的說法。不過，第一個提

出智慧城市發展的，是IBM從他們所提的「

智慧星球」，之後IBM再持續修正演變，因

而提出了智慧城市發展的倡議。綜合國際上

的定義，相關用科技來提升政府行政效能、

交通、環境基礎建設、建築、教育、醫療照

護、零售……，到現在不少人很熱衷的ESG

，都是智慧城市的範疇。

我們再深入看，智慧城市建設發展是以「

專案模式」和「解決方案」為基調的商業模

式。這種商業模式，跟現在大多數業者的業
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務經營都類似。比較大的差異是，過去業者

在賣的是以「單一產品」為出發點；而現在

是「解決方案」，是以「系統整合」為出發

點。既然產品走向整合，商業模式也必需走

向聯合。不過，商業模式要走向聯合，台灣

式中小企業「一咖皮箱走天下」的型態，還

必須再蛻變，才能擺脫中國既已形成的世界

工廠的競爭威脅。

大家都在說要擺脫賣Device的傳

統思維，但如何擺脫
賣產品，台灣的產業結構一直是中小企業

為主體。也因為這樣的結構，造就台灣的中

小企業幾乎擅長的，就是單打獨鬥式的「點

的經營攻略」。但是這個模式，在台灣教懂

了中國廠商之後，就優勢早就不在了。因為

中國有廣大的市場效應，因而帶來採購的成

本優勢效應。

中國在成為世界工廠之後，再利用他們青

出於藍更勝於藍的「共產經濟模式」，很多

產品幾乎是國際平均價格水準的1/6，銷售

到全球。所以在電子科技領域，其實全球包

括台灣也都曾「已蒙其益」，但對於台灣這

個必須以外銷來支撐經濟的國家，卻也「深

受其害」。簡單的說，以安全科技的影像監

視產品來看，歐美一些業者測試過後，馬上

看到的是很多都存在著中國產品的影子痕跡

。有一家國外的買家就告訴我，如果要買影

子，到不如跟本尊直接交易就好了。

賣中國產品的利弊得失，大家都

必須理性面對
一位台灣的監控攝影機業者多次表示，美

中貿易衝突後，為什麼真正接到美國或國際

大廠 OEM\ODM訂單的就是主要的那三家。

這位業者說，現在IP Cam、NVR、DVR大家

都在強調台灣晶片，但是驅動晶片的模組，

模組內的底層軟體、韌體與應用軟體才是真

正的產品靈魂，這些卻都受中國的國家標準

規範。重點來了，據報導在海思一家獨大的

時代，海思供應全球97%的IP Cam，而中國

生產驅動模組的業者幾乎沒在NDAA的限制

之內。

再看一些國際上的專案，包括智慧城市、

運動場館、高鐵……等，中國都有案例，很

多都變成中國廠商的囊中物。

然而資安問題，美中貿易問題，還有中國

一帶一路人謀不臧的問題，讓中國這個世界

工廠突然間不再橫走世界。但仔細地探討，

中國廠商因為也都只是點的經營，所以讓美

國能在一紙令下，輕易擊潰了「海思帝國」

。中國的電子科技廠商很多是師承台灣廠商

的製造經驗與銷售邏輯，不過師傅擅長散打

與游擊，徒弟名師出高徒更加懂的沒有最便

宜，只有更便宜外，規模化是中國廠商的金

鐘罩鐵布衫，除此之外就沒有其他招式，這

就是美國只用一年的時間，就把海思化為灰

燼的主要原因之一。

另外，「共產經濟」雖然將「生產大躍進

」進化到新格局，已經不再是土法煉鋼，這

讓中國電子廠商變成螞蟻雄兵橫走全球市場

；另外中國更重點扶植「黨營事業」，華為

、海康威視、大華科技等企業就是典型的產

物，這也是至今不容易撼動他們的原因所在
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。因為這些中國一哥，是集他們國家黨政軍

資源於一身，對應歐美日大廠從來也沒業者

這樣被眷顧，更別說台灣安全科技業者可以

說都是典型的中小企業了，這又是一場不對

稱的經濟戰！

中國的規模化，造就了他們世界工廠一支

獨秀的地位，所以也流刺網式的席捲了國際

的 OEM\ODM訂單；並用以深圳、蘇州、杭

州為主的中小企業，用散打與游擊的戰術，

攻陷全球各電子產品市場；再用「國企」的

強幹組織，血洗歐美的企業級市場，以及新

興或第三世界的主流市場，這就是中國紅色

供應鏈崛起的三支箭。

歐美一級大廠如何因應中國紅色

供應鏈
其實在COVID-19大流行前，一些國際大

廠已經警覺到中國這種產業發展政策，不斷

威脅他們的市場地位與利潤。所以他們用「

管理平台」做為系統整合的核心，並在銷售

上重新組織「供應鏈與銷售生態」，重新定

義市場銷售策略。

這些國際大廠，像是頻果手機，工業自動

化的西門子、施耐德、摩托羅拉、霍尼韋爾

、IBM……等加緊運用這樣的模式，重新鞏

固他們的區隔化核心市場。這種線與面的經

營模式，本來就是他們的經營強項，但是面

對中國這種1/6的破盤跳樓的價格供應，狹

其規模化生產的後盾，「在國際市場上，放

縱他們的國企如猛虎出柙，和放縱中小企業

如放狗四處咬的產業政策」，如果不去面對

因應，這些一級國際大廠的核心價值勢必受

到嚴重的衝擊。

這些國際大廠相信也了解，對於那只有

1/6的價格的採購成本或成品的售價，那是

凡人無法擋的誘惑。但是這些一級大廠都在

市場頂端區隔的位階，一但被紅色供應鏈掐

住咽喉，他們的價值與定位就會被稀釋掉。

這些已被威脅到的案例，也不勝枚舉。

像IBM不但把PC部門賣給了聯想，雖然他也

是智慧城市的最先倡導者，但是也屢屢跟中

國廠商合作後，很多專案被中國業者全盤接

收殆盡。

其實這就是這些國際一級大廠為什麼要重

組供應鏈，以及重新組織銷售生態的具體動

作的原因。當然，COVID-19大流行引起的

全球斷鏈，更刺激歐美日國家積極要重塑供

應鏈的危機感。

台灣中小企業有口難言，以及言

不由衷的苦
這些歐美日國家積極重塑供應鏈的策略與

做法，我這幾年在3s market分享很多的報導

。其實也持續做一些改變做法的媒合。這裡

分享一個沒有成功的例子。

四年多前，當時整個市場還在觀望美國政

府是否會真正去制裁華為、海康威視等中國

企業時。美國一家業者就告訴我，美國的類

比監控攝影機有90%的量，是海康威視和大

華所供應，如果美國政府開始啟動制裁，這

個市場量足以讓5-10家台灣攝影機製造業者

有承接的空間，甚至也讓這些台灣業者，有

打進美國供應鏈的機會。
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這家美國業者更聯結類比兩大之一的晶片

方案商，我們透過電話會議一起討論幾次。

我大概聯絡了台灣十家左右的攝影機製造商

，不過每家第一句話都只表示：「我們只

做IP攝影機。」其中包括有三家網通業者表

明有興趣，不過他們說他們不懂類比影像調

校……

這件事我持續運作三個月左右，這家類比

晶片方案商據我個人推測，雖說「樂觀其成

」，但我很快就從市場管道獲知，他們已選

定中國的富瀚微合作。他們沒有錯，企業經

營本來就要考慮到風險與變動的成本，選擇

富瀚微是風險與成本最少與最小的。雖然這

件事最後沒有運作出成績，事後我和這家美

國業者做了一些討論，合理的推測，海康威

視和大華所騰出來類比監控攝影機的空間，

比較大的比例是被支持富瀚微的中國業者所

承接，換句或說等於只是換了海康威視和大

華的名義出貨，其他都沒變。另外我們推論

，韓華和美國一家韓裔所經營的大型通路業

者，至少掌握了三成的量。

台灣一家過去相當知名的類比晶片方案代

理商，大概在兩個月前告訴我，台灣的政府

標案連類比監控攝影機，現在也開始要求必

須是 MIT？所以一些組裝廠希望這家晶片方

案代理商能夠供應……

坦白說，看到這段歷程經過難免有些感觸

，不過這不牽涉任何方的對或錯，只能說時

空發展沒有適合的銜接搭配。

國際市場都是在商言商，台灣如

何走出自己的路
其實長期在安全科技的國內外接觸，一些

接觸與一些試驗至今也都在運作中。五、六

年前，一些歐美業者也曾跟我討論過，他們

同樣也跟我說，以台灣的科技實力，要做出

比中國更高規的產品應該不難。在我記憶中

，這些歐美業者會提出這種話題，原因就在

他們想擺脫中國產品同質化，還有供應來源

眾多所造成利潤壓縮的情形非常普遍。

我記得我是這樣回應他們：我絕對相信我

們台灣是有能力做到比中國更高規的產品。

但是，等我們做出來這些產品之後的三個月

、半年或一年之後，中國業者他們也做出來

了，可能只有我們台灣七成甚至一半不到的

價格，你們還不是會轉單向他們買……

因為這些國外業者，有些已經很熟，所以

彼此會交換一些關於AI、IoT等的話題。所

以我告訴他們，我認為台灣業者應該供應一

些整合性的東西，才有利於彼此的合作。但

是我當時也還在摸索，所以他們要我舉例，

我也老實告訴他們，我還沒有很完整具體的

想法。可是大概這段時間的對話的一年之後

，很恰巧美國和歐洲這些業者幾乎在同一段

的時間又問我，之前我告訴他們希望要做一

些整合性的東西，有沒有big data？

事實上，關於整合性的東西，這五、六年

來，儘管其中有疫情影響，我大量在參觀國

內的產業展。我在看AI、IoT、Cloud這些所

謂智慧技術，以及安全科技，到底和原本的

產業有多少的結合？如果有結合，哪些場域

上開始置入這些「解決方案」？這些「解決
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方案」是哪些業者在提供？而又解決了什麼

問題？帶來哪些應用價值？簡單的說，就是

創造出哪些商機？這些就是國外廠商所要的

big data！

台灣智慧技術在各產業實際的結

合有多少
其實這些點滴，都曾經分別分享在我一些

所撰寫的文章，還有臉書的動態上。從實際

成果來說，必須說國內的實績，比較至今我

從3s market所分享的國際案例或應用探討，

從積極的方面看，台灣可成長的空間仍然非

常的巨大；從失落面看，原本的產業、這些

智慧新供應業者、甚至是應用業主，大多數

像是分別居住不同的星球上，雞同鴨講的情

形相當普遍。

三、四年前，我在與這些國外朋友的對話

，還有從分享的國際案例，就已經意識到「

場域」的重要。這就是為什麼，這幾年我結

合一些弱電、建築營造等相關的公協會組織

，舉辦了很多活動的原因。目的就是在做「

供應鏈的重新組合」，但坦白說雖有些微的

成績，但是要突破和修正的做法還有很多。

五、六年前，3s market很多的分享資訊，

主要來自中國。再加上中國很多安防廠商原

本就因工作關係，早就熟識，自然就觀察到

中國這些領頭羊，除了賣監控產品外，特別

是海康威視、大華、宇視等在推「解決方案

」的邏輯。這期間當然就有一些從國際、台

灣，甚至來自中國的SI也會詢問到我，經常

就是海康威視、大華在做什麼場域的解決方

案，那你們台灣有沒有不同的供應者和解決

方案……。這也為什麼我會說，中國無論是

產品或是解決方案是國際價格水準的1/6。

如何把解決方案推到國際市場，

創造台灣新格局
眾裡尋他千百度 驀然回首 那人卻在燈火

闌珊處。國外廠商說台灣智慧城市是全球發

展的參考指標，不知道有多少人可以體會認

同這其中的內涵？

研華創辦人劉克振在三十年前，有一次

在我和他討論廣告刊登的業務拜訪時，他

對我說：「台灣是我工業電腦練兵的場所

，台灣練好兵，全球銷售就會沒問題。」

從結果論看，今天的研華是全球第一大的

工業電腦廠商。

台灣安全科技業者，不論是製造、通路

、SI，或是弱電工程業者，甚至是服務端的

保全業者，事實在「智慧解決方案」上扮演

很關鍵的角色。

如何從這個產業中，形成新的供應鏈關係

，以及結合成「生態經濟」的營運模式，是

挑戰，也是機會，更是與中國紅色供應鏈區

隔差異化的必須走的策略。今天不做，明天

還是要做，何不在可以承受的範圍內，現在

就開始做，逐步的改變！
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