
普銷與公共工程的差異
從接案到承諾：一位弱電產業經營者看普

銷與公共工程的差異

做弱電這一行多年，我一直以為自己很清

楚市場在怎麼運作。

案子來了、規格談好、人派上去，設備進

場、系統完成，客戶滿意，款項結清。在普

銷市場裡，這套邏輯運作得相當順暢，也支

撐公司走過好一段成長期。

直到我們開始認真思考，是否要跨進公共

工程市場。

一開始的評估其實很理性：民間案源波動

愈來愈大，價格競爭激烈，公共工程看起來

相對穩定，案量也有延續性。從經營角度來

看，這似乎是一個合理的選項。但真正踏進

去之後，我才發現，公共工程帶來的，不只

是市場轉換，而是整個經營思維的改變。

彈性不再是優勢，而是一種
風險
在普銷市場，我們習慣用彈性解決問題。

現場狀況和圖說不同，工程師會即時調整

；設備缺料，就換一個等級相近的品牌；只

要系統能順利運作，客戶通常可以接受這樣

的應變。

但在公共工程裡，這種做法反而讓人不安。

因為每一個調整，都必須回到規範、回到

程序、回到書面紀錄。不是「做得更好」就

能被接受，而是「是不是照核准的方式做」

。對我來說，這是第一個衝擊——過去被視

為能力的彈性，在制度市場裡，可能成為不

可控的變數。

投標不是比誰會做，而是比
誰準備得久
身為老闆，我很清楚我們的技術實力不差

，但第一次投標時，卻因為資格與文件準備

不足而被擋在門外。

公司登記項目、財務結構、過往實績、專

責人員，這些在普銷市場不會被細究的條件

，卻是公共工程的入場門票。

那一刻我才真正意識到，公共工程不是臨

時起意就能參與的市場。它要求的是長時間

的制度準備，而不是短期的業務衝刺。對弱

電產業而言，這是一條需要耐心鋪路的路。
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利潤不是少，而是算得非常
清楚
很多人問我，公共工程是不是比較不好賺。

我的答案是：不是不好賺，而是不能用感

覺賺。

在普銷市場，報價可以保留空間，利潤來

自整合能力與服務價值；但在公共工程裡，

標價幾乎攤在陽光下，真正的關鍵在於成本

控管、工期安排與風險評估。只要一個環節

失算，利潤就會被吃掉。

更現實的是現金流。請款、審核、撥款，

每一個流程都需要時間。這迫使我重新檢視

公司的資金結構，也更謹慎地看待「接得下

來」與「撐得下去」之間的差別。。

最難調整的，其實是公司文化
如果說制度與財務是技術問題，那文化就

是心理問題。

公共工程要求完整紀錄、流程可追溯、責

任清楚分工。工程師不能只把事情做好，還

要把過程留下來；管理者不能只靠經驗判斷

，而必須依流程決策。

對長期仰賴少數資深人員撐場的弱電公司

來說，這是一段不舒服的過程。但我也慢慢

發現，真正能在公共工程站穩腳步的公司，

往往不是技術最強的，而是最願意為制度投

資的那一群。

一個老闆的選擇
從經營者角度來看，普銷與公共工程的差

異，最後會回到一個問題：我們想把公司帶

到哪裡。

公共工程不追求快速成長，它要求的是穩

定、紀律與長期承諾。它不會讓人一夕暴紅

，但會讓企業慢慢累積一種不容易被取代的

信用。

這不是一條適合所有人的路。

但對我而言，當市場環境愈來愈不確定，

願意進入制度、接受約束，其實也是一種對

未來負責的選擇。

走得慢一點，把事情一次次做對，也許才

是弱電產業真正成熟的開始。

綜 合 報 導

28 29臺灣電信月刊．Taiwan Telecommunication Monthly中華民國115年1-2月號


