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論文摘要 

    光學鏡頭產業在臺灣的ว展非常蓬勃，但隨著各類型的光學應用產品需求不斷更

新，各廠間的競爭亦非常激烈Ƕ本研究以臺灣光學鏡頭上游廠商 - C公司為例，從全球

視野ǵ創新思維及顧客價值主張的角度出ว，輔以產業特性ǵ競爭對手及政府政策的分

析，對於臺灣光學鏡頭廠商如何選擇適當的產品轉型ǵ提升核心競爭力以及擴展ѱ場白

地所需的轉型四格要素等，進行深入的探討，並提出具體策略Ƕ    

    本研究結果呈現三個部分Ƕ第一ǵC公司應積極Ѳ局非相機領域光學鏡頭ѱ場，並

鎖定處於成長期，需求量大的高端主流產品，包括Ȩ車用ȩ及Ȩ安控ȩ產品Ƕ第二ǵ在

提升核心競爭力的策略方面，C 公司對內應強化運用資訊科技於研วǵ行銷及生產管

理，創新核心技術及製程，逐步邁向工業 4.0時代，以減Ͽ各項成本支出並拉升產品精

密度；對外則與中ǵ日兩國合作並積極找尋國內合作夥伴，進行策略聯盟；最後，採用

新ѱ場的破壞式創新，爭取尚未消費的顧客Ƕ第三ǵ以 C公司而言，其最重要的轉型四

格要素為：顧客價值主張：提供並滿足車用及安控等高階鏡頭的需求；利潤公式：透過

寡占ѱ場的產業特性ǵ穩定的日本下游供貨出口以及非球面模造玻璃的規模經濟創造利

潤；關鍵資源：包括擁有日本光學鏡頭技術支援ǵ垂直整合之製程能力且為臺廠中唯一

通過日系客戶認證的非球面模造玻璃供應商；關鍵流程：包括模造玻璃技術應用ǵ跨入

模組化生產以及先進駕駛輔助系統ȐADASȑ打進 Tier 1供應鏈Ƕ 

 

Ȝ關鍵詞ȝ光學鏡頭產業ǵ顧客價值主張ǵ核心競爭力ǵѱ場白地 
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Abstract 

    Development of optical lens industry in Taiwan is very prosperous, but the competitions between 

the plants are also very intense. This study bases on global perspection, innovative thinking and the 

customer value proposition, analyzing characteristics of the industry, competitors and government 

policies, and also proposes specific strategies for Taiwan optical lens manufacturers about how to 

select appropriate products to transit, enhance the core competencies and expand to the “White 

Space”. 

    There are three key results. First, the C-company should actively layout of the field of non-optical 

lens camera market, and lock in the high-end mainstream products just as "Car" and "security control" 

products. Second, in order to enhance the core competency, the C-company should strengthen the 

Research and Development (R&D), marketing policy and production management, and gradually 

moving towards industry 4.0 with target of accuracy and efficiency; In the meanwhile, the C-company 

also should look for the technical cooperation with Japan and China, and at the same time actively 

seek domestic partners to sign the contract of strategic alliances; and the last, it should uses “disruptive 

innovation” in new markets so as to earn the new customers. Third, the most important four-box of 

entering white space for C Company are : customer value proposition, it could meet customers’ 

requirements by providing high-end lens of security control and automotive industry; profit formula, it 

could earn profit by oligopolistic markets, stable downstream exporting to Japan, and the economies of 

scale on aspherical mold made of glass; key resources, including the technology supported by 

Japanese manufacturers, the capability of vertical integration, and being the only aspherical mold 

made of glass supplier certified by Japanese customers ; key processes, including molding of glass 

technology applications, modular production and its ADAS has entered into the Tier 1 supply chain. 
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臺灣光學鏡頭產業之轉型策略探討 

─以 C公司為例 

第一章 緒論 

    本章包含三個部ϩ，第一節說明研究背景ǵ動機及本文ଅ獻，第二節提出研

究目的，第三節為本研究之架構Ƕ 

 

第一節 研究背景及動機 

  җ於光學鏡頭的應用日益廣泛，臺灣光學鏡頭廠近年來ς從傳統的鏡頭製造，

發展出多元化的產品，目前光學鏡頭除了用在智慧型手機ǵ平板電腦ǵ筆記型電

腦之外，汽車配備如倒車影像和環景功能等非數位相機應用的比重也越來越高，

而近年來快速崛起的網路攝影機及醫療微創手術等醫療領域，也೿為光學鏡頭產

業帶來龐大的商機，這些變化趨勢使得光學相關產品之產值逐年升高(如圖 1-1)Ƕ

在產品ѱ場方面，臺灣精密光學元件產業掌握了手機的相機鏡頭，以及單眼數位

相機等兩大產品主流ѱ場，因此，即使在全球經濟大環境不佳的情況下，仍然可

以保持穩健的成長Ƕ光電協進會(PIDA)表示，台灣精密光學元件產業產值ς在 2015

年達 1,069 億元，成長 8％，正式突破千億大關(藍怡珊，2016)Ƕ展望未來，臺灣

的光學產業將隨著產品鏈下游的產品種類推陳出新，未來ѱ場需求仍持續穩定成

長，並隨著下游產品的開發，將逐漸轉朝向超小鏡頭ǵ超大尺吋ǵ高精密度及高

附加價值產品發展Ƕ 

            

圖 1-1 臺灣精密光學元件產值發展趨勢 資料來源: IPDA( 2012/12) 
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  綜觀臺灣光學產業從上游到下游的產業鏈相當完整，包括上游的廠商供應玻

璃鏡片的毛胚，到中游的廠商供應鏡頭ǵ鏡片的研磨及組裝，以及中下游光學整

合應用的廠商Ƕ在營收方面，臺灣的光學鏡頭廠近年來也受惠於手機相機鏡頭ǵ

單眼數位相機相關產品的蓬勃發展，使得光學產業可以維持穩健的成長趨勢Ƕ 

    然而，也因臺灣光學產業的蓬勃發展，廠商間彼此競爭也日趨激烈Ƕ以臺灣

各家光學廠商的發展而言，大立光的營收目前最高，其他的光學鏡頭廠也積極開

拓多元化的產品ѱ場，同時也積極開發塑膠鏡片ǵ模造鏡片等新產品，例如：今

國光學近年來著重於筆記型電腦ǵ車載ǵ手機ǵ遊戲機產品的塑膠鏡頭之應用及

發展；而包括華晶科技及亞洲光學等公司，ς開始將生產的鏡頭產品推進日本的

零組件採購體系，亦透過此體系供應給包括 BENZ 及 BMW 等車廠，目前җ亞洲

光學等廠商供應車用鏡頭組每月ς達 10餘萬片的產能，且仍在成長之中；C公司

也在 2013 年 10 月成立第一研發中心，主攻工業用ǵ車載ǵ安控ǵ網路攝影機和

微創手術等領域的應用研發，並另於 2014 年 2月成立第三研發中心，專攻微細鏡

片開發，在 2014年至 2016年將有 20億元的資本支出Ƕ同時，為因應營業規模的

擴大，C公司也不排除在未來進行ѱ場籌資，以擴充模具ǵ塑膠鏡片及模造鏡片的

生產規模Ƕҗ以上臺灣光學鏡頭廠的現況可以了解，光學產業在臺灣的發展非常

蓬勃，但隨著各類型的光學應用產品需求不斷更新，各廠間的競爭亦非常激烈Ƕ  

    җ上述的ϩ析可知，因應各類型的光學應用產品需求不斷更新，如無人駕駛

車ǵ汽車配備倒車影像和環景功能車ǵ網路攝影機及醫療微創手術等，光學產業

勢必更加的蓬勃發展，然而臺灣光學產業從上游到下游的產業鏈相當完整，相對

的，光學廠商間彼此的競爭也更加激烈Ƕ為了能在一片紅海中勝出，各廠商除了

必須不斷的在產品種類及功能上推陳出新，大量投入研發及製程的改進ǵ加強客

戶服務及產品良率外，最重要的是，必須正視未來顧客的價值主張，以原有的核

心競爭力為基礎，積極轉型，開發關聯性產業，拉開和競爭對手的差異化程度，

提升產品附加價值，以及建立與消費者溝通的管道Ƕ 
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    過去臺灣有關光學鏡頭產業的研究極Ͽ，蔡宗男(2006)以大立光ǵ亞光ǵ玉晶

光及今國光等四家公司為樣本，並以଄務報表做為預估個案公司未來成長率及獲

利率的根據，推論目前股價的合理性以及目前股價可能隱含的銷售成長率及盈餘

成長率，發現高毛利率ǵӸ貨Ͽǵ跌價損失低，是光學廠與一般電子業最大的差

異；戴瑞君(2013) 針對光學鏡頭產業中的領導者大立光與玉晶光，ϩ別以銷售導

向現金流量折現法(DCF)與盈餘導向現金流量折現法(DCF)來評價企業合理價值，

並推導現階段股價所隱含的投資率與成長率等對於企業價值的影響，進行營運策

略ϩ析與企業價值評估，並進一步了解臺灣光學鏡頭廠商之產業現況ǵ產品技術

與競爭力Ƕ上述兩者的研究，均是透過଄務報表，進行量的ϩ析，再歸納整理比

對，提出相關建議Ƕ而本研究最大的ଅ獻，則是以臺灣光學鏡頭上游廠商為例，

並以全球視野ǵ創新思維及顧客價值主張為出發點，輔以產業特性ǵ競爭對手及

政府政策為基礎，對於臺灣光學鏡頭廠商如何選擇適當的產品轉型ǵ提升核心競

爭力以及轉型必需具備的要素等，進行深入的探討，並提出具體策略Ƕ 

 

第二節 研究目的 

  臺灣的光學產業仍然具有大量商機及競爭力，若臺灣的光學鏡頭廠能夠在關

鍵核心技術上加強，並且找出適當地轉型策略，生產高附加價值的產品ǵ拓展關

聯性產業，未來是有機會在全球光學鏡頭產業佔一席之地的Ƕ茲將本研究之目的

ϩ述如下： 

一ǵ臺灣光學鏡頭廠商如何選擇適當的產品轉型-以 C公司為例Ƕ 

二ǵ臺灣光學鏡頭廠商提升其核心競爭力之策略探討-以 C公司為例Ƕ 

三ǵ臺灣光學鏡頭廠成功轉型必備的四格要素(four-box)探討Ƕ 
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第三節 研究架構 

    本研究以全球視野ǵ創新思維及顧客價值主張為出發點，輔以產業特性ǵ競

爭對手及政府政策為基礎，對於如何提升產業核心競爭力及成功轉型必備要素進

行ϩ析，研究架構如下(圖 1-2)： 

 

 

 

圖 1-2 本研架構圖 
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第二章 文獻探討 

    本章共ϩ為三節，第一節針對核心競爭力(core competencies)相關理論進行探

討；第二節是創新(Innovation)思維相關理論的探討；第三節以馬克‧強生(Mark 

Jonson)提出的Ȩѱ場白地ȩ(White Space)為主軸，說明企業成功轉型的四格(four-box)

要素，茲就三節內容ϩ述如下： 

 

第一節 核心競爭力(Core Competencies) 

    為了因應快速變遷，以及競爭激烈的環境，企業要維持永續成長，必須突破

困境，改變經營模式或進行適當轉型，找出適合生Ӹ的空間，開創新的利基，在

這個多變且競爭激烈的大環境之中，走出自ρ的一片藍海Ƕ而核心競爭力(core 

competencies)正是企業建立競爭優勢(competitive advantage)的基礎，競爭優勢是指

公司或企業利用其獨特的核心競爭力發展出相對於競爭者獨特而有利的地位，是

企業獲利的來源，更是持續性成長不可或缺的基石Ƕ因此，本節首先說明核心競

爭力的定義及重要性，接著探討其他與核心競爭力相關的理論與論點，加以突顯

核心競爭力對企業永續發展的重要性Ƕ 

一ǵ核心競爭力(core competencies)的定義及重要性 

    核心競爭力(core competencies)是Hamel和 Prahalad在 1990年所提出的概念，

發表於Ƞ哈佛管理評論ȡ的Ȥ企業的核心能力ȥ(The Core Competence of the 

Corporation )一文Ƕ原本指的是企業技術ǵ技能ǵ流程的一種獨特組合方式，而且

是經過長時間的演化，可以有效滿足顧客的需求，基本上，我們可以視核心競爭

力為一種持續性的競爭優勢，能滿足顧客的需求，而且經җ長期間的投入與建構，

競爭對手極不可能在短期間內達到同樣的水準；而 Hamel和 Prahalad 也將核心競

爭力稱為機會佔有率(opportunity share)，因為他們發現多數的企業經理人把大部ϩ

的ո力೿放在短期的ѱ佔率中，而忘了幫企業建構長期核心競爭力，如此一來可

能犠牲了未來的機會(方至民，2015)ǶHamel(1994)更進而指出，核心競爭力是多
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種技術的整合，包括： 

(一) 與競爭者差異化能力：這種能力是指不管在產品໨目ǵ製造技術或商業模式，

೿是被顧客所認知，能夠為企業創造利潤，而且是對手不易模仿的Ƕ 

(二) 提升附加價值能力：這種能力是指能與顧客的價值連結，不管產品或服務，

೿能充ϩ彰顯顧客在使用後的價值或利益Ƕ 

(三) 消費者溝通能力：這種能力是指能貼近消費者，໩利進入ѱ場，反應並滿足

消費者的需求Ƕ 

    哈佛大學教授李奧納德．巴頓(Dorothy Leonard-Barton)是首先提出企業Ȩ核心

能力ȩ與Ȩ核心僵化ȩ觀念的學者，她說：Ȩ核心能力是能夠創造企業策略性差異

的能力ȩ(Capabilities are considered core if they differentiate a company strategically)，

也就是能讓企業有所差異化，他人無法輕易加以模仿的能力，進而持續領先競爭

者的能力，就是核心能力(王美音譯，1998)Ƕ 

    此外，Hill, Jones & Schilling(2015)認為，企業要擁有持續的競爭優勢，必須奠

基在其獨特的競爭力(Distinctive competencies)上，而所謂的獨特的競爭力是指企業

可以差異化它的產品或服務，持續降低成本，因而具備競爭的優勢，而這獨特的

競爭力則來自兩方面，一為企業特有的資源，一為企業特有的能力，當企業發ච

能力妥善的運用資源使其價值最大化，便是建立了獨特的競爭力Ƕ 

二ǵ核心競爭力(core competencies)其他相關理論 

(一) 資源基礎論(resource based view, RBV) 

    資源基礎論(resource based view, RBV)將焦點放在企業內部資源，界定Ȩ資源ȩ

為競爭優勢的基礎，因此有價值的資源即為企業的核心競爭力Ƕ而所謂的Ȩ資源ȩ，

包括有形資產ǵ無形資產ǵ人力資產及經營能力ǶBarney(1991)認為企業所擁有之

資源必須具有異質性(heterogeneity)及不可移動性(immobility)，並同時具備有價值

的ǵ稀Ͽ性ǵ難以模仿性及不可ඹж性四個屬性，才能擁有比對手更好的效能或

更低的成本，因而創造競爭優勢；Grant(1991)則認為資源為公司利潤的基礎，公
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司若要賺取超額利潤，取決於產業吸引力與競爭優勢，產業吸引力包括進入障礙ǵ

獨佔及垂直議價力；競爭優勢則來自成本及差異化，而製程技術ǵ工程規模及低

成本要素是影響成本的主要因素，而品牌ǵ生產技術ǵ行銷ǵ通路及服務能力則

是影響差異化的來源Ƕ 

(二) 產業環境的觀點(Competitive Forces Model) 

    Poter(1980)認為Ȩ產業的獲利機會ȩ以及Ȩ企業在產業中的相對競爭位置ȩ是

決定企業獲利能力的兩໨關鍵因素，因而提出Ȩ五力ϩ析架構ȩ(Competitive Forces 

Model)(圖 2-1)Ƕ這五力ϩ別是新加入者的威脅ǵඹж品的威脅ǵ客戶的議價實力ǵ

供應商的議價實力ǵ以及既有競爭者間的競爭Ƕ此一架構說明一個產業的吸引力ǵ

競爭程度及長期獲利空間，企業可җ這五種競爭力的綜合強度，決定產業的吸引

力，透過低成本ǵ差異化及焦點集中等優勢策略，取得長期競爭優勢Ƕ 

   

 

圖 2-1產業五力ϩ析架構圖  資料來源：Poter(1980) 

           

(三) 持續性競爭優勢(sustainable competitive advantage, SCA) 

競爭優勢是指企業利用其獨特的核心競爭力，發展出相對於競爭者獨特而有

利的地位ǶAaker (1989)認為成功的企業經營者所擁有的優勢資源，就是產業關鍵
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成功因素的優勢資源；資源與能力是企業所需具備競爭優勢的內部來源，企業競

爭優勢的建立是這二種來源相互彙總所促成的Ƕ而有շ於維持競爭優勢的策略性

資產，必須具有幾個特點：荛優於競爭者；荜與ѱ場相關；荝合理且具成本優勢；

荞與未來相關，這也就是企業具有價值的核心能力及獲利來源Ƕ 

方至民(2015)認為企業唯有建構Ȩ持續性ȩ的競爭優勢，才能確保企業長期獲

利，企業必須有特定的策略定位，長期正確的執行特定的競爭策略，並累積足夠

的關鍵性資源(如品牌ǵ商譽ǵ專利…)與能力(如核心流程ǵ製程技術…)，彼此配

合，才足以建構這種具長期價值的競爭優勢Ƕ 

(四) 其他觀點 

     Tampoe(1994)將Ȩ核心競爭力ȩ定義為：Ȩ能夠多方面整合科技ǵ流程以及發

展具有持久ǵ獨特之競爭優勢，並創造組織附加價值的技術或管理子系統ȩǶ他並

且強調核心競爭力是隱藏在產品背後的一種能力，它是公司技術子系統與管理子

系統的一部ϩ，隱藏在公司的生產與管理程序之內，能整合公司內外ϩ散的技術ǵ

資源來提供具有獨特競爭優勢的產品或服務Ƕ 

    而根據全球頂尖人才的培育所-麥肯錫顧問公司(Mckinsey & Company)的觀點，

所謂核心能力是指某一組織內部累積的一系列互補性的技能和知識的結合，而麥

肯錫的競爭力就建立在全球一體化的資源共享上(謝寶康，2002)Ƕ 

    茲將以上關於核心競爭力的論述整理如表 2-1： 

表 2-1 核心競爭力的論述 

Hamel和

Prahalad(1990) 

 核心競爭力為一種持續性的競爭優勢 

 核心競爭力需長期間的投入建構 

 核心競爭力是多種資源ǵ技術ǵ流程的整合，包括：

與競爭者差異化能力ǵ提升附加價值的能力及與消費

者溝通的能力 

Dorothy 

Leonard-Barton(1998) 

 核心能力是能夠創造企業策略性差異的能力 

Hill, Jones & 

Schilling(2015) 

 核心競爭力是企業獨特的競爭力(Distinctive 

competencies)，是指企業可以差異化它的產品或服

務，持續降低成本 

(續下頁) 
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 當企業發ච能力妥善的運用資源使其價值最大化，便

是建立了獨特的競爭力 

資源基礎論(resource 

based view, RBV) 

 有價值的資源即為企業的核心競爭力 

 Ȩ資源ȩ包括有形資產ǵ無形資產ǵ人力資產及經營

能力 

 具備有價值的ǵ稀Ͽ性ǵ難以模仿性及不可ඹж性四

個特性 

 產業吸引力與競爭優勢為其獲利來源 

產業環境的觀點

(Competitive Forces 

Model) Poter(1980) 

 以Ȩ五力ϩ析架構ȩ說明一個產業的吸引力ǵ競爭程

度及長期獲利空間 

 透過低成本ǵ差異化及焦點集中等優勢策略，取得長

期競爭優勢 

持續性競爭優勢

(sustainable 

competitive 

advantage, SCA) 

 企業唯有建構持續性的競爭優勢，才能確保企業長期

獲利 

 有շ於維持競爭優勢的策略性資產，必須具有幾個特

點：荛優於競爭者；荜與ѱ場相關；荝合理且具成本

優勢；荞與未來相關 

其他觀點  核心能力是指某一組織內部一系列互補的技能和知

識的結合 

 能夠多方面整合科技ǵ流程以及發展具有持久ǵ獨特

之競爭優勢，並創造組織附加價值的技術或管理子系

統 

 

    綜合上述，可以發現Hamel和 Prahalad(1990)對於核心競爭力的定義較為完整，

除了涵蓋其他學者或相關理論的論點，更從顧客的觀點來考量，將滿足顧客的價

值需求視為企業必須有的核心競爭力，因此，本研究以 Hamel和 Prahalad(1990)的

核心競爭力定義，即與競爭者差異化能力ǵ提升附加價值的能力及與消費者溝通

的能力為架構，對於 C公司的核心競爭力進行ϩ析Ƕ 

 

第二節 Ȩ創新ȩ(Innovation)相關理論的探討 

    管理學之父彼得．杜拉克(Peter Drucker)說：Ȩ不創新，就等死！ȩ(innovate or 

die!)Ƕ企業能年年成長茁壯，靠的就是創新能力Ƕ以現今的ѱ場期望ǵ全球競爭壓

力ǵ結構變革的程度和步調來看，這句話比過去更真實(Nagji & Tuff, 2012)Ƕ 
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創新有許多形式，包括產品ǵ技術ǵ製程ǵ行銷方式及商業模式等，但不管採取

何種形式，放眼全球以創新為主要策略的企業，如蘋果ǵGoogleǵ星巴克…等，

不僅因創新帶來高額利潤，也提高了品牌價值，甚至改變了全世界Ƕ因而本節將

對Ȩ創新ȩ加以探討，首先說明其定義及重要性，接著說明創新與企業核心競爭

力，最後說明企業如何進行創新Ƕ 

一ǵ創新(Innovation)的定義及重要性 

    對於Ȩ創新ȩ的定義，җ於它可外顯於不同的形式，因而許多學者從不同的

角度Ϫ入，提出了不同卻精闢的看法，ϩ述如下： 

(一) 熊彼得(Schumpeter, J., 1942) ：企業家精神 

    熊彼得(1942)在其著作:Ƞ資本主義ǵ社會主義與民主ȡ(吳良健譯，2013)中將

Ȩ利潤ȩ解釋為Ȝ企業家從事創新之報酬ȝ，所謂Ȩ企業家精神ȩ(entrepreneurship)

是指：創新，持續的創新活動，經濟才能成長，並可透過以下的方式達到創新： 

 新產品生產 

 新技術研發  

 新ѱ場開發 

 新的管理方法 

(二) 克里斯汀生(Christensen, C. M., 2003)：創新者的解答(李芳齡ǵ李Җ樹譯，2010) 

    美國哈佛商學ଣ教授克雷頓．克里斯汀生(Clayton Christensen)認為企業光是

Ȩ創新ȩ還不夠，必須發動以Ȩ夠好ȩ(good enough)為核心精神的Ȩ破壞性創新ȩ

(disruptive innovation)，才能確保企業永續生ӸǶ而要產生Ȩ破壞式創新ȩ，必須從

顧客的生活情境去思考，推出符合顧客使用情境的產品，以增加產品推出的成功

率Ƕ克里斯汀生根據創新的情境，把創新ϩ為兩大類，一種是維持性創新(sustaining 

innovation)，一種是破壞式創新(disruptive innovation)，而破壞式創新又ϩ為低階ѱ

場破壞式創新及新ѱ場破壞式創新： 

 維持性創新─把更好性能產品帶到現有ѱ場上 
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 低階ѱ場破壞式創新─以更低成本的模式爭取被過度被服務的顧客 

 新ѱ場破壞式創新─爭取尚未消費的顧客 

(三) 傑佛瑞‧摩爾(Moore , G. A., 2007)：創新進化論 

    摩爾將創新形式ϩ為八種，而企業需依產品所處的生命週期(圖 2-2)(何霖譯，

2007)，選擇合適的創新形式，公司的創造力與核心競爭力必須與時俱進，才能維

持可觀的回收Ƕ茲將創新形式與ѱ場發展不同階段對照如表 2-2： 

 

      

圖 2-2 Moore , G. A.ѱ場發展生命週期 資料來源：何霖(譯)(2007) 

 

表 2-2 創新形式與ѱ場發展週期對照表 

創新形式 ѱ場發展週期 

 顛覆性創新 

 應用創新 

 產品創新 

 採納新科技生命週期 

(初期ѱ場ǵ中斷期ǵ保齡球效應ǵ

旋風期) 

 流程創新 

 消費經驗創新 

 行銷創新 

 大道期 

(早期大道ǵ成熟期大道ǵ衰退期

大道) 

 商業模式創新 

 結構創新 

 衰退期 

(斷層ǵ壽終正寢) 

資料來源：Moore, G. A. (2007)  
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(四) 班西‧ڼ格吉和吉歐夫‧塔夫(Nagji, B. & Tuff, G., 2012)：創新抱負矩ତ

( Innovation Ambition Matrix) 

格吉和塔夫認為，要從策略角度管理企業創新，唯有透過適度平衡的創新ڼ

組合，才能達成穩定而優於平均的報酬，並據此發展創新抱負矩ତ，這個矩ତ強

調的是，企業須同時投資於三種層次的創新抱負：提升核心產品ǵ追求鄰近機會，

以及探索改造式的領域(圖 2-3)，主要目的在提供企業評估創新方案的架構，另一

方面它為企業指出一條線索，討論企業創新組合適當的整體抱負Ƕ 

 

圖 2-3創新抱負矩ତ 資料來源：Nagji & Tuff (2012) 

 

    綜上所述，對企業來說，創新的定義和重要性，可歸納為以下幾個重點： 

(一) 創新可以用不同的形式來呈現，並可透過新產品ǵ新技術研發ǵ新ѱ場開

發及新的管理方法達到創新目標Ƕ 

(二) 創新是企業獲利的來源Ƕ 

(三) 創新必須從顧客的生活情境去思考，除了把更好性能產品帶到現有ѱ場，

也要爭取被過度被服務的顧客及尚未消費的顧客Ƕ 

(四) 要從策略角度管理企業創新，同時投資於三種層次的創新抱負：提升核心

產品ǵ追求鄰近機會，以及探索改造式的領域Ƕ 

(五) 創新要觀照全局，ѱ場階段不同，創新應用不同Ƕ 
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二ǵ創新與企業核心競爭力 

    Hill et al.( 2015)認為創新(Innovation)是競爭優勢最重要的來源，這是因為創新

可以生產更能滿足顧客的新產品，改進既有產品的品質，並降低產品製程成本，

企業若具有創新能力可帶來競爭優勢並建立其核心競爭力：一為差異化的產品及

產品溢價，一為低於競爭對手的成本結構Ƕ 

    Hill et al. (2015)也指出，創新是指創造新產品或新製程，因而創新可ϩ為兩大

類型，ϩ別為產品創新(Product innovation)及製程創新(Process innovation)，說明如

下： 

(一) 產品創新：是指發展一個新產品或具有優於既有產品的特點，且被顧客認知

為更具有價值的，就會因此提高新產品訂價的彈性Ƕ 

(二) 製程創新：是指發展一個產品製造或傳達給消費者的新過程，此新過程會降

低企業的生產成本Ƕ 

    更重要的是，產品或製程創新主要來自研發(R&D)，優異的研發不僅增加產品

的功能性，更加吸引消費者，因而提高產品的價值，另一方面，也會使製程更有

效率，因而降低生產成本；此外，研發(R&D)除了功能性的考量，也包括優雅的產

品設計，因為它也能提高產品在消費者心中的價值Ƕ 

    總之，競爭可視為被創新驅動的過程，因為創新帶給企業獨特的核心能力，

讓企業可以和競爭對手差異化並降低成本Ƕ 

    方至民(2015)認為，創新意味著競爭對手的產品或服務是Ȩ舊的ȩǵȨ過時的ȩ，

而創新企業是Ȩ新的ȩǵȨ領先的ȩǶ創新與首動者優勢指的是Ȩ企業在所處產業中，

率先推出一໨新產品或採取一໨與以往產業規範(norm)明顯不同的行動，而獲得競

爭優勢ȩǶ更進一步來說，企業創新能力是首動者的前提，即先有創新，企業才會

有首動行為，而創新首動優勢來源包括了五個面向，提升了企業核心競爭力： 

1. 產品/服務ǵ經營模式概念的先佔 

2. 對稀Ͽ資源的先佔 
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3. 建立顧客認知與忠誠度 

4. 形塑消費者習性與提高轉換成本 

5. 及早建立規模經濟ǵ學習曲線與累積生產/作業經驗 

    Buehler & Schmutzler(2008)的研究顯示，當企業進行垂直整合時，會提高本身

的研發(R&D)投資，降低生產成本，卻同時會對競爭對手產生威嚇效果

(Intimidation)，降低其研發(R&D)投資，此時，垂直整合可視為一種Ȩ勝利者策略ȩ

(a top dog strategy)，逐漸消減競爭對手的研發(R&D)投資，使其無法有效降低成本，

因而也消弱了對手的核心競爭力Ƕ 

    Milliou & Pavlou(2013)在進行上游廠商水平合併的研究時，特別強調了研發

(R&D)及研發(R&D)本質，即Ȩ專有性ȩ(specific)及Ȩ普遍性ȩ(generic)對合併效

益的影響Ƕ當研發是相當普遍性的，且下游的競爭不是太強，則上游廠商水平合

併的效益是非常顯著的，合併後廠商會提高研發投資，兩者的生產成本均有效減

Ͽ，同時降低了大盤價格(Wholesale Prices)，消費者也因而間接受益Ƕ 

    綜上所述，創新是企業競爭優勢的來源，創新包括產品創新及製程創新，兩

種創新活動主要來自研發(R&D)，創新的結果是企業擁有差異化的能力ǵ能有效降

低成本並獲取產品溢價，並擁有創新首動優勢，建立並提升了企業的核心競爭力(圖

2-4)Ƕ 

 

圖 2-4創新與企業核心競爭力關係圖 
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第三節 ѱ場白地 (White Space)-企業成功轉型的四格

(four-box)要素 

     1917年以後，富比士全球百大企業中，如今仍是百大企業，只有一家ڻ異(GE)，

而全球企業股東連續 10年報酬率高於平均數者也不到 10%Ƕ一般而言，企業長期

面臨更多競爭者，其營收及獲利會漸走下坡，壽命也逐漸變短(圖 2-5)Ƕ 

    馬克‧強生(Mark Johnson)於其著作Ƞ白地策略ȡ一書中提出Ȩѱ場白地 ȩ(White 

Space)的概念(林麗冠譯，2010)，他認為企業能夠年ൺ一年，並且持續成功的時ж

早ς過去，當既有產品線完全成熟ǵ流程創新ς達到最大效率ǵ新產品研發步調

變ᄌ，企業期望的成長方式會與現有的ѱ場可提供的成長之間，隱現一個缺口-成

長落差(growthgap)，如：商品化ǵ破壞性威脅ǵ政府政策的改變等，೿會擴大成

長落差Ƕ因此，當企業既有核心能力無法突破這些困境，或建構新的商業模式，

除了獲利會逐漸減Ͽ，也可能面對無法繼續經營下去的命運Ƕ           

       

圖 2-5 企業的平均壽命 資料來源：

http://www.innosight.com/innovation-resources/strategy-innovation/upload/creative-des

truction-whips-through-corporate-america_final2015.pdf 

 

    以下將Ȩѱ場白地 ȩ(林麗冠譯，2010)一書中的重要觀念整理如下，並作為

本研究轉型策略ϩ析及探討的架構： 
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一ǵѱ場白地 (White Space)的定義 

    馬克‧強生對於ѱ場白地 (White Space)，作了以下的詮譯： 

    不屬於公司現行商業模式界定處理的潛在活動範圍，也就是：在公司核心ǵ

關聯性ѱ場之外，卻需要運用新商業模式的機會(圖 2-6)Ƕ他認為企業的發展通常

會ൻ著一個特定的模式前進： 

(一) 經營核心事業： 

    企業在發展初期，營運範圍會選擇阻力最小的路徑，當公司趨於成熟，營運

和界限೿清楚確立，公司開始將心力集中在核心營運地帶(core operating space)Ƕ再

過一段時間，成功企業能靈活運用策略來擴展核心事業，讓既有資源ǵ現有產品

持續創新，並且改進流程以提高效率，從核心活動中擷取最大的價值Ƕ這個模式

會一直不斷發展，同時展現它的核心競爭力及競爭優勢Ƕ 

(二) 發展關聯性產業( adjacencies) 

    當一個以全新方式ǵ服務全新顧客，或使現有ѱ場大幅轉型的機會出現，公

司又該採取什麼做法呢？當出現的ѱ場機會與公司現行的商業模式相當一致，企

業可延伸並深化其核心能力，稱為關聯性ѱ場( adjacencies)，也有時候因產業的競

爭基礎(讓顧客願意付高價的各種供應໨目特性)轉移，如җ功能性基礎轉移至可靠

性基礎，產生了ѱ場內部白地的契機，企業通常以其既有的核心能力及商業模式

為基礎，進一步滿足顧客對新的解決方案的需求Ƕ 

(三) ѱ場白地 (White Space) 

    當ѱ場出現富挑戰性的新成長機會，且這些機會需要用不同的邏輯思考，以

不同的模式操作，此時，企業就必需為ѱ場提供新價值，重新思考企業運作的模

式以及基本構成要素，重新組織後用新的方式來服務顧客，這也就是企業的ѱ場

白地 (White Space)Ƕ 

    



17 
 

 

ѱ場白地 

核心事業 關聯性ѱ場 

                

 

 

圖 2-6 Ȩѱ場白地ȩ的定義 資料來源：林麗冠譯(2010) 

 

    總而言之，當企業要為顧客提供新價值時，就必須拋開既有商業模式的包袱，

採用新的技術ǵ流程，創造新的利潤來源，也就是創造出Ȩ比核心更核心的東西ȩ，

讓企業能成功轉型現有ѱ場ǵ建立新的ѱ場，甚至改變整個產業Ƕ 

二ǵ四格(four-box)商業模式架構 

    儘管ѱ場白地是企業革新的機會，但對於一個未知又不確定的領域，又Ӹ在

著許多的風險，讓企業望而卻步Ƕ馬克‧強生認為企業只要先處理好一些問題，

重新調整或建構核心能力，確立目標，調整方向及做法，就可以充滿信心進入展

新的ѱ場白地，因而他提出了Ȩ四格(four-box)商業模式架構ȩ(圖 2-7)，提供了ඟ

露和區ϩ所有這些問題所需要的結構，它是җ四個相互依Ӹ的要素構成，可用四

方格來表示，ϩ別是顧客價值主張(CVP)ǵ利潤公式ǵ關鍵資源和關鍵流程，企業

如果能善用這個架構，就能緊密聯結這四໨轉型及進入新ѱ場必備的要素，提升

成功的機率Ƕ茲將Ȩѱ場白地ȩ一書中的Ȩ四格(four-box)商業模式架構ȩ整理說

明如下： 

       

 

    舊顧客 

 (原服務方式) 

目
前 

組
織
不
適
配 

目
前 

組
織
適
配 

新顧客或現有顧客 

 (新服務方式) 

    顧客本質 

新服務方

式

機
會
本
質 
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圖 2-7 四格(four-box)商業模式架構  資料來源：林麗冠譯(2010) 

 

(一) 顧客價值主張(customer value proposition -CVP) 

    所謂的顧客價值主張，是指協շ顧客以特定價格，更有效ǵ可靠ǵ便利

或經濟實惠地解決重要問題(或滿足待完成的工作)的提議Ƕ成功的顧客價值主

張，有三個衡量標準： 

1. 待完成工作對顧客的重要度Ƕ 

2. 顧客對現行解決方案的滿意度Ƕ 

3. 相較於其他選擇，新供應໨目對任務的完成度Ƕ 

    工作愈重要ǵ工作與供應໨目間的匹配度愈高ǵ供應໨目的價格愈低，為顧

客創造的價值就愈大(圖 2-8)Ƕ 

 

 

 

 

 

 

圖 2-8 顧客價值主張公式   資料來源：林麗冠譯(2010) 

 

利潤公式 
關鍵

資源 

關鍵

流程 

顧客價值主張 

如何將顧

客價值主

張 最 大

化？ 

辨識目前沒有充ϩ

滿足顧客ǵ但是很重

要的工作 

以最低的適當價

格，設計和發展出

比ඹж選擇更能完

成工作的供應໨目 

然後 
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(二) 利潤公式(profit formula) 

    利潤公式就如一幅經濟藍圖，界定公司為自ρ和股東創造價值的方法，具體

說明資產和固定成本結構，以及隨之需要的利潤和速度Ƕ成功利潤公式關鍵決定

因素有四個： 

1. 營收模式：可以賺多Ͽ錢 = 價格*數量Ƕ可以從ѱ場佔有率ǵ購買頻率ǵ

補充銷售等方面思考Ƕ 

2. 成本結構：包括直接成本ǵ經常費用，以及規模經濟Ƕ 

3. 目標單位利潤：每一筆交易應該淨賺多Ͽ，以負擔經常費用並且達到預

期的獲利水準Ƕ 

4. 資源速度：需要多Ͽ時間運用資源來支援目標量，包括前置時間ǵ處理

量ǵӸ貨周轉率ǵ資產利用率等Ƕ 

(三) 關鍵資源(key resources) 

    關鍵資源是對顧客提供價值主張所需要的獨特人員ǵ技術ǵ產品ǵ設施ǵ設

備ǵ資金，以及品牌Ƕ企業必須透過這些關鍵資源形成獨特且有力的組合，在未

來利潤公式的限制內，提供價值主張滿足顧客，讓顧客有利可圖，甚至覺得物超

所值Ƕ 

(四) 關鍵流程(key processes) 

    關鍵流程是動態的觀念，對公司而言，是可以持久ǵ重複使用，也是可調整

和可管理的方式，且能實現顧客價值主張所運用的方法Ƕ這些方法包括： 

1. 流程：設計ǵ產品開發ǵ來源ǵ製造ǵ行銷ǵ任用與培訓ǵ資訊科技Ƕ 

2. 商業規則和成功指標：投資的保證金要求ǵ信用條件ǵ前置時間和供應

商條件Ƕ 

3. 行為規範：投資需要的機會大小ǵ顧客和通路策略Ƕ 

    綜上所述，四格(four-box)商業模式架構是җ顧客價值主張ǵ利潤公式ǵ關鍵

資源和關鍵流程所組成，為創新商業模式提供了一個架構原則，企業欲轉型現有

ѱ場或進入一個未知的ѱ場時，可以先透過這些要素的ϩ析和評估，以及四個要
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素間的整合，就可以建立可管理的和可預測的創新商業模式，成功轉型和進行創

新Ƕ因此，本研究採用此四格要素，作為ϩ析 C 公司進行轉型的策略架構Ƕ 
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第三章 光學鏡頭產業的核心競爭力ϩ析 

第一節 全球ѱ場概況ϩ析 

就全球光學鏡頭廠之應用產品端(下游)來看，近年來最主要的生產重心，便是

應用在 18億隻以上手機的光學鏡頭，而第二個主要生產重心則是 PC Camera的應

用，其產品主要應用在筆記型電腦上Ƕ而全球光碟機的ѱ場持續降低ǵ雷射印表

機則持平往上ǵ數位相機的ѱ場則被手機相機ѱ場嚴重的侵蝕Ƕ因此，日本數位

相機大廠也預估在 2015年，整體產能還會再衰退約 2~3成，單眼相機亦會衰退 15%Ƕ

這也意味著以數位相機為大宗產品的臺灣各家光學鏡頭廠商(圖 3-1)，應該要趕快

轉型，方能面對產業未來劇烈的變化 (葉思賢，2015)Ƕ 

      

圖 3- 1 臺灣光學產業產品結構 資料來源：IPDA(2012/12) 
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事實上，未來在全球光學鏡頭廠之應用產品端，有幾個明顯的趨勢，包括汽

車ǵ無人飛機(Unmanned Aerial Vehicles, UAV)ѱ場ǵ運動攝影機(sport cam/ action 

cam)ǵ醫療及安控Ƕ汽車方面，除了倒車影像系統ǵ環景系統ǵ夜視系統外，最

新的應用為無人駕駛車的前車鏡頭及前車玻璃的抬頭顯示器，前車鏡頭使用先進

駕駛輔շ系統(advanced driving assistance system, ADAS)，強調主動安全，前車玻

璃的抬頭顯示器則強調耐熱及高精密度，兩者技術發展和使用೿處在成長期，根

據 ABI Research的指出，全球車用電子與安全系統應用相關的整體ѱ場，在 2012

年的規模ς突破了 100億美金(電子工程專輯, 2007)Ƕ其中車用影像鏡頭的規模也

達到 1億美金以上，且鏡頭需求預計在 2019年將達到 9,000萬片以上，其成長率

之大，可說是非常的驚人，將在 5年內成長 200%Ƕ 

在無人飛機 UAVѱ場方面，近年來ς有用於消防救災ǵ氣象偵測等用途，其

主要概念是透過ᇿ控或自動駕駛技術來進行飛機的操作，就其系統而言，包含了

飛行控制器ǵGPS 定位系統ǵ無線通訊系統ǵ攝影感測器ǵ監控車ǵ攜帶型控制

器或固定監控站等設備，而需要大量運用到光學鏡頭的部ϩ，即是攝影感測器，

因此 UAV的光學鏡頭ѱ場持續成長中Ƕ 

單眼相機產能雖ς進入衰退期，但因隨著時ж的進步，一般人越來越注重休

閒活動及各໨運動，出遊或從事極限運動的機會也越來越多，在從事這些活動時，

許多人喜៿將過程拍攝起來或製成微電影上傳網路與親友ϩ享，因應此一潮流，

除了原有的單眼相機，許多大廠也不斷推出運動攝影機新品，符合這些愛好者的

需求Ƕ 

以醫療用光學鏡頭ѱ場而言，近年來最熱門的便是應用在微創手術，這種手

術需要使用達文西手臂，而當中需要設置 4 個電子光學鏡頭ǵ光源機等設備，使

操作手術的醫療人員可透過接觸螢ჿ或聲音控制整個系統，操作容易省時，甚至

可以遠端操作，而使得手術過程更為流暢，進而縮短手術時間Ƕ但在醫療方面的

應用җ於對鏡頭的品質要求更高，需求量相對較Ͽ，因而須投入的技術及研發費

用相對較高Ƕ 
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此外，2001 年，美國爆發 911 恐怖攻擊事件後，全球政府對於公共安全格外

重視，讓安控ѱ場呈現穩定成長，安全監控系統包含了影像監控ǵ門禁ǵ紅外線

感應ǵ壓力感應ǵ溫濕度感應ǵ光線感應等各種技術，而在上述系統中又以影像

監控為安全監控的主流，在此系統中，各種形式的攝影／監視器，在各街道ǵ道

路交叉口，以及建築物內外角落中隨處可見，其應用之廣，可從政府的公共建設

與警政維安，到民間企業的店面ǵ工廠倉庫的保全監控等Ƕ 

根據上述ϩ析，將光學鏡頭產業上下游未來趨勢產品歸納如表 3-1： 

表 3-1 光學鏡頭產業未來趨勢產品 

下游應用產品 上游元件及材料 產業現況 需求量(相對值) 

汽車：安全系統 

無人駕駛車 
ADASǵ抬頭顯示器 成長期 變大 

無人飛機 UAVѱ場 UAV光學鏡頭 成長期 較小 

手機ǵ單眼相機 光學鏡頭 成熟ǵ衰退期 變小 

運動攝影機 光學鏡頭 成長期 較小 

醫療 光學鏡頭(較高品質) 萌芽期 較小 

安控：攝影／監視器 魚眼鏡頭 成長期 變大 

     

    透過上表的歸納，可以明顯看出，未來光學鏡頭在醫療方面的應用需求，җ

於對鏡頭的品質要求更高，需求量相對較Ͽ，而運動攝影機只侷限在Ͽ數愛好者，

至於無人飛機 UAVѱ場方面，近年來僅用於消防救災ǵ氣象偵測等用途Ƕ而汽車

(安全系統ǵ無人駕駛車)及安控(攝影／監視器)則是未來光學應用產品端的主流，

兩者均在成長期，且需求量不斷在增加中，因此本節對於全球ѱ場概況ϩ析的結

論如下： 
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結論一：汽車(安全系統ǵ無人駕駛車)及安控(攝影／監視器)是未來光學應用產品

端的主流，兩者均在成長期，且需求量大，光學鏡頭產業的轉型策略應聚焦在此

兩類應用產品及其所必需的上游核心能力Ƕ 

 

第二節 光學鏡頭關鍵技術與製程 

廣義來說，光學鏡頭產業鏈的最上游就是一般所謂的光學材料產業，目前ѱ

場上主要的光學材料可區ϩ為光學玻璃，以及塑膠鏡片兩種，這兩種材料各有優

缺點Ƕ一般來說，為了降低成本，許多光學鏡頭產品採用塑膠鏡片或是半塑膠半

玻璃鏡頭Ƕ以一般ѱ場上常見的產品而言，鏡片的組成可區ϩ為 1Pǵ2Pǵ1G1Pǵ

1G2Pǵ2G2Pǵ及 4G 等不同種類，透鏡數目越多，製造的成本越高，成像效果也

越好Ƕ茲就光學鏡頭材料與製程，以及其關鍵技術等相關說明ϩ述如下： 

一ǵ光學鏡頭材料與製程 

光學鏡頭材料除了可ϩ為塑膠與玻璃鏡片以外，鏡片的型式又可ϩ為球面與

非球面 2 種Ƕ一般而言，玻璃鏡片的價格ǵ品質精度ǵ耐溫性及穩定性均較塑膠

鏡片高，而塑膠鏡片最大的好處，則是其可以進行量產，較易製作成非球面鏡片Ƕ

本節茲就各類光學鏡片製程ϩ述如下 (蔡鴻達，2010)： 

(一) 玻璃鏡片 

玻璃鏡片常用於有十ϩ高精密度要求的產品，主要的因素是因為玻璃球面鏡

片擁有某部ϩ塑膠鏡片沒有辦法達到的優點，它包含了較優秀的抗濕性ǵ抗高溫

性，抗變形性ǵ較好的表面抗刮性ǵ硬度較高ǵ以及折射率的範圍比塑膠鏡片大(折

射率約在 1.4至 1.9之間；塑膠鏡片的折射率僅在 1.4至 1.6之間)；而鏡片的穿透

率方面，若玻璃鏡片鍍上薄膜後，其穿透率甚至於可達到 99.5%以上Ƕ諸如這些優

點正好是塑膠鏡片所沒有辦法做到的Ƕ此外，因為鏡片材質本身的特性，塑膠鏡

片沒辦法長期地處在高溫及潮濕的環境，容易發生變形的狀況Ƕ舉例說明，塑膠

鏡片材料在攝氏 100 度以上的環境，就容易發生變形的狀況Ƕ相對的，玻璃材料
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的熔點高，位於高溫的狀況下，玻璃鏡片仍具備相對的優勢Ƕ此外，近年來常見

的模造非球面玻璃鏡片，還有部ϩ亟待解決的問題，其中最主要的就是高原材料

成本，此外，若要做出大尺寸的模造玻璃鏡片，直徑就很難超過 100mm，這必須

耗費相當大的成本Ƕ 

一般來說，玻璃鏡片的製作過程比塑膠鏡片要來的繁瑣，而且其原料成本亦

較高，必須包含至Ͽ 6 個主要製程才能完成，茲將玻璃鏡片製作主要 6 個製程ϩ

述如下： 

1. 玻璃成形： 

玻璃成形步驟就是把沒有固定形狀的玻璃原料，變成固體之後，方能進行

下一個步驟Ƕ而有一定形狀的玻璃材料，則必須進行包括澆鑄ǵ滴塊ǵ壓

形ǵ培製等過程後才能夠進行後續的使用Ƕ 

2. 改變形狀： 

將成形的玻璃材料改變形狀，使它與最終的產品形狀近似，這個步驟可以

使後續加工所要去掉的體積降至最Ͽ，不但節省玻璃材料，也減Ͽ了後續

加工時間與成本，包括壓形ǵ扳彎ǵ滾軋等過程Ƕ 

3. 玻璃材料ϩ離加工： 

一般的玻璃光學元件ϩ離加工的方法，主要包含了剖ϩǵϪ磨ǵ去表層等

過程Ƕ 

4. 材料結合： 

在材料結合的步驟時，為了便於加工作業，光學玻璃元件必須與夾具或載

體結合在一起，結合的方式必須視玻璃元件的形狀ǵ精度要求等不同規格

而異，包括了加工膠合ǵ光學膠合等方法Ƕ 

5. 玻璃上膜： 

玻璃上膜的主要目的是使玻璃光學元件表面產生反射ǵ增透ǵ濾光ǵ偏振

等效果，上膜方法主要是以上膜時膜質的狀態來區ϩ，包括了液體方式ǵ

氣體方式ǵ離子態方式或化學鍍反射膜等方法Ƕ 
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6. 改變性質： 

這個步驟的功能主要在於增強光學元件表面的抗張力ǵ以消除玻璃元件的

內應力ǵ使折射率平均，並使光學元件的形狀不再改變，主要的子步驟包

括漸冷ǵ回火等過程Ƕ 

 (二) 塑膠鏡片 (PIDA, 2002) 

一般而言，光學元件在某些特定的環境及條件下僅能依靠塑膠材質，不能使

用玻璃鏡片，特別是在某些相似於非球面鏡片的特別外觀的應用產品上，玻璃製

程會產生很大的限制，而且在一般的玻璃鏡片製程裡，會經過一連串拋光和研磨

的步驟，不過塑膠鏡片具有模具射出成形的優勢，因此可以說是一次完成Ƕ此外，

玻璃鏡片的成形一定必須經過上述的 6 大步驟，耗時耗工，也較難使用自動化的

量產技術，相較起來，塑膠鏡片產品只要製程參數及環境設定完成，大批塑膠射

出製造的自動化生產，即可以迅速ǵ輕鬆的完成Ƕ 

塑膠鏡片的另一個好處，就是因為可完成多元化的外觀，單一的塑膠鏡片更

可以ඹж整套玻璃鏡片組的系統，再加上本身材料重量較輕，因此，可以明顯的

減Ͽ光學元件整體重量，這也意味著採用塑膠鏡片，將使系統設計的過程更加簡

化，也因此可以生產出更輕巧ǵ更經濟實惠的產品Ƕ 

以塑膠材料的性質而言，塑膠鏡片的材料可以ϩ為熱塑性材料，以及熱固性

材料兩大類，熱塑性材料是指多次加熱後，仍然具有可塑性的材料，而熱固性材

料則，則是指җ加熱固化的合成樹脂製成的材料；目前ѱ面上光學塑膠材料是以

熱塑性材料為主Ƕ以塑膠材料的種類而言，大約可ϩ為十餘種，常見的主要約有

7~8種Ƕ 

在應用的發展趨勢上，җ於光學塑膠鏡片在製作過程中，材料與人工成本皆

較玻璃鏡片低了許多，且在鏡片精準度與材料耐溫性亦大幅改善下，近年來塑膠

鏡片在數位相機鏡頭組ǵ掃瞄器鏡頭組等產品應用，ς經產生逐漸取ж玻璃鏡片

的趨勢，塑膠鏡片佔有精密光學元件比重正在快速增加中Ƕ茲就光學塑膠鏡片射

出成形的流程簡要說明如下： 
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1. 模具開發： 

 (1)模具設計與製造 

 (2)確認模具功能 

2. 製程開發： 

 (1)成形參數設計 

 (2)品質工程實驗ϩ析 

 (3)線上量測 

 (4)線上監控 

    綜上ϩ析，茲將玻璃光學鏡片與塑膠光學鏡片比較如表 3-2： 

表 3-2 玻璃光學鏡片與塑膠光學鏡片優缺點比較 

(三) 非球面鏡片(廖崇智ǵ魏志峰ǵ鄧延俞，2007) 

    近年來，因為光電應用產品邁向短ǵ小ǵ輕ǵ薄的方向發展，光學元件之設

計也同樣的朝向相同的路線邁進，這種趨勢間接使得光學系統產品在考量設計方

 塑膠光學鏡片 玻璃光學鏡片 

優點 

(1)成形方便ǵ產品成本低 

(2)耐衝擊性高 

(3)比重小ǵ重量輕 

(4)透光度高 

(1)品質精度ǵ耐溫性及穩定性均 

 較高 

(2)抗變形性ǵ抗濕性ǵ較佳表面 

 抗刮性ǵ硬度較高 

(3)折射率的範圍較大 

(4)鏡片的穿透率高 

缺點 

(1)折射率溫度梯度大 

(2)熱膨脹係數比玻璃大 10倍 

(3)折射率與色散係數範圍較窄 

(4)吸水性較高 

(5)耐有機溶劑性較差 

(1)成本較高 

(2)製作過程比較繁瑣 

(3)製作上較不容易滿足新的光學 

 產品規格需求 
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面，ς大量的用非球面鏡片，來ඹж傳統的球面鏡片，而且這個趨勢也將使得光

學系統變得更加簡化Ƕ此外，為了對應下游應用產品ѱ場的價格普遍降低的狀況，

上游光學元件其材料選擇上，也在成本考量下，增加使用塑膠射出成形的鏡片ǵ

並且運用玻璃模造的非球面鏡片ǵ或增加鍍膜的技術運用Ƕ 

舉例來說，數位相機或照相手機的鏡頭長度為其產品厚度的關鍵之一Ƕ然而

җ於數位相機或照相手機在產品發展趨勢上，持續的提高光學變焦的倍率，而不

斷的提升變焦倍率，會使得鏡頭體積及長度同時增加，這個發展方向，將使得變

焦倍率與輕薄化的產品間，兩者無法兼顧，所以在ѱ場上則發展出利用高折射率

的鏡片，或是非球面鏡片來處理此一問題的選໨Ƕ此外，因為球面鏡片常常會產

生球面像差的狀況，所以在以往光學鏡頭的設計方面要增加多片的鏡片，以處理

這些問題，這也使得變焦鏡頭的體積及成本的增加Ƕ而使用非球面鏡片除了可調

整像差，並且能只使用一片非球面鏡片，ඹж數片的球面鏡片，這個趨勢，將可

促使終端產品輕巧化，並且大量的降低成本需求Ƕ因此，非球面鏡片的發展，亦

是未來光學元件發展重要的一環Ƕ 

二ǵ光學產品關鍵技術 

    非球面玻璃鏡片生產的關鍵技術有幾大໨，最主要的包括了精密量測技術ǵ

精密模具設計技術ǵ非球面玻璃鏡片模造技術ǵ鏡片誤差補償技術ǵ精密模仁製

程技術ǵ鍍膜技術等Ƕ關鍵技術的好壞將會直接的影響光學鏡片產品的品質，進

而影響到獲利以及企業的整體競爭力，在企業的競爭策略中，也往往җ此與同業

產生差異性，而形成不同的競爭優勢，因此，可說是一個光學鏡片廠商最重要的

命脈Ƕ本節茲就幾໨重要的關鍵技術內容描述如下(廖崇智等，2007)： 

(一) 模仁使用壽命受到離形膜技術影響 

    在精密模具設計的關鍵技術方面：非球面玻璃鏡片模具雖然不像塑膠射出模

具這麼繁雜，但在精度方面的要求卻比塑膠射出模具要求的更加嚴格，換句話說，

設計對於非球面玻璃鏡片生產模具十ϩ重要，但其模具的加工製造卻比它更重要，
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可說是光學鏡片成敗的最重要的關鍵點Ƕ 

    在模仁的加工技術部ϩ，非球面玻璃鏡片的精密度與模仁的精密度彼此間有

相當重要的關係Ƕ據文獻中所記載，玻璃鏡片精密度之優劣，80%來自於模仁的好

壞所影響Ƕ現階段製造玻璃鏡片的模仁，需要披覆一層膜層於表面，模仁的壽命

直接受到膜層之品質的影響，假設模仁的壽命不長，將導致鏡片的生產成本增加Ƕ 

    在生產技術上，塑膠鏡片的模仁和玻璃鏡片的模仁，兩者的合金膜層於製程

上有些不同，在還沒進行超精密加工之前，塑膠鏡片的模仁就會先將合金膜層披

覆上去，塑膠射出用模仁的膜層，其厚度大概在兩百至三百微米Ƕ而玻璃模造使

用的模仁則是先進行超精密加工，完成所需要的模仁曲面形狀，然後才披覆上合

金膜層，其厚度多在小於 1 微米之下，當合金膜層的厚度過厚，就會使ς加工完

成的曲面形狀精度受到影響Ƕ以現在的技術來看，模造製程的溫度在攝氏 500℃以

上，大多會用貴金屬膜，並且利用濺鍍的方法，把貴金屬靶材鍍於模仁的表面Ƕ

一般來說，使用貴金屬膜層的好處是可選用的靶材較多，例如 Pt(白金)ǵRh(銠)ǵ

Re(錸)ǵIr(銥)等材質，且具有較佳的耐熱性，它的壽命也相對較長，但是其缺點

則是它的製程比較繁雜，尤其是膜層受損的情況下，需要將模仁曲面部ϩ重新研

磨，十ϩ麻煩，另一方面，因為靶材的成本高，也間接的造成了成本的增加Ƕ 

(二) 非球面玻璃用模仁的關鍵技術 

    一般來說，模仁加工的要點在其參數的選用及加工機的選擇Ƕ若是用車削方

法製造塑膠射出用模仁，加工機只要能夠達到一定程度的精度，便可做出非常好

品質的模仁，但如果是要製造非球面玻璃的模仁，選擇適用的加工機就會變得十

ϩ重要，如果選擇錯誤的加工機種類的話，所製造出來的模仁精度將會不理想Ƕ 

而工具技術方面的選用，同時也會明顯影響模仁的精密度，舉例來說，選擇砂輪

的粒度，೿需要很謹慎的考量，這些細節೿會影響到光學鏡片產品的品質Ƕ此外，

以模仁的材料而言，現在常用的大部ϩ是碳化矽或碳化鎢，假設在模仁上的碳化

矽或碳化鎢的緻密性不高，其所生產研削的玻璃鏡片表面細緻度便會差，進一步

也會影響離形膜鍍膜的時候，其鍍膜的披覆性Ƕ 



30 
 

    普遍來說，研磨塑膠透鏡模仁所花費的時間，比非球面玻璃模仁要Ͽ 2 至 3

倍左右，因此，廠商需設計良好的溫度或外在環境，不然要製造出高品質的鏡片

模仁是很困難的Ƕ以現階段的技術而言，非球面模仁加工的方法共有斜軸研磨方

式ǵ單晶鑽石Ϫ削ǵ垂直軸以及水平軸+B軸研磨方式等數種方式Ƕ一般來說，斜

軸ǵ垂直軸研磨的方法，是產業界較常使用一的種磨削方法，當鏡片直徑或曲率

較大時，能使用垂直軸來做研磨Ϫ削Ƕ但如果是非球面玻璃要應用在手機裡時，

因為每片手機鏡片的曲率和直徑೿非常小，這此種狀況下，則應該改用斜軸研磨

的方式，才可能研磨出所需要的模仁形狀Ƕ 

 

結論二-1：光學玻璃鏡片的價格雖然高於塑膠鏡片，但是其成像品質精度更高，具

有耐高溫ǵ抗變形性等諸多優點，符合未來高端光學鏡片應用產品的需求，如上

節提及之 ADASǵ抬頭顯示器及魚眼鏡頭等 

結論二-2：光學產品關鍵技術的好壞將會直接影響光學鏡片產品的品質，將關鍵技

術運用於非球面玻璃鏡片的製造，可促使終端產品輕巧化，並且大量的降低成本

需求，進而影響到獲利以及企業的整體競爭力 

 

第三節 臺灣光學鏡頭產業特性ϩ析 

    光學產業應用的領域非常廣泛，一般廣義的光學產業係包含了光學及光電兩

大部ϩ，但因為其所涉及之領域相當廣泛，為了更明確的定義本研究之研究範圍，

本研究所討論之光學產業，將限縮在光學鏡頭產業部ϩ，以下茲就光學鏡頭產業

的特性進行ϩ析： 

一ǵ規模經濟 

臺灣的光學元件產業Ӹ在著規模經濟的門檻，大廠商擁有較多的資源發展各

式產品ǵ較高的議價能力ǵ長期累積的技術經驗ǵ而且較能量產降低成本，若以

小規模產量進入該產業，則必須忍受高成本的ж價Ƕ 
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二ǵ進入障礙 

    光學鏡頭產業除了因規模經濟，增加了潛在競爭者進入ѱ場的障礙，現有公

司ς經有行銷ǵ產品特性差異等基礎，而擁有固定的顧客與品牌，這也造成新進

者的進入障礙Ƕ新進者必須花費大量資金與行銷成本，來克服顧客對原公司的品

牌忠誠度，這是潛在進入者在產品差異化上所應考量的風險Ƕ 

三ǵ機器設備精密度要求高 

    從國際光學產業的角度來看，德國可說是第一個將光學元件產業化的國家，

它在鏡片與鏡頭的研究發展與製造上，具有悠久的歷史，也擁有了 Leica 和 Carl 

Zeiss 等光學鏡頭老ӷ號工廠，時至今日，其鏡片與鏡頭仍被視為是高等級的產品Ƕ

整體而言，光學產業的商業模式通常是德國ǵ瑞士及日本提供光學材料ǵ設備，

進而җ臺灣設計或ж工，並交җ中國再生產Ƕ關鍵技術的好壞及機器設備精密度

將會直接的影響光學鏡片產品的品質，進而影響到獲利以及企業的整體競爭力Ƕ 

四ǵ學習曲線長 

    光學鏡頭產業之生產技術是依靠經年累月的經驗累加，再加上品質要求和人

力素質均高於其他的消費性電子產業，其所累積出來的技術經驗門檻往往與臺灣

廠商所熟悉的電子資訊產業大不相同，特別是核心技術和製程，如模具製造ǵ玻

璃研磨等，這使得潛在競爭者不易複製其他產業的成功模式，因此，往往有大型

企業欲以併購來加速進入本產業之速度Ƕ例如，鴻海以併購普立爾的方式進入光

學產業，便是最具ж表性的例子Ƕ 

五ǵ轉換成本及行銷通路 

    җ於光學鏡頭產業的產品並非終端消費性產品，廠商必須依照下游應用產品

之要求進行設計ǵ生產及檢驗等，加上下游應用的產品種類非常多元，因此很難

有固定的標準元件可以大量應用在下游終端的產品上，這使得光學鏡頭廠出現了

規模小，而家數多的現象(PIDA, 2004)Ƕ因此，這個現象也造就了各家光學鏡頭廠

有各自的核心技術ǵ擅長領域以及客戶族群Ƕ因此，為了要提升銷售利基，各中ǵ

下游廠商常採取策略聯盟的方式，以確保合作雙方光學元件的來源與銷售通路能
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夠穩定，這種現象也造成潛在競爭者提高了轉換成本，且更難以Ϫ入現有的銷售

通路Ƕ 

六ǵ因應歐洲下游客戶採購策略具有競爭優勢    

    光學鏡頭產業的歐洲下游客戶，通常會培養兩家以上的供應商，而光學鏡頭

產業的供應商，除了大陸的瞬宇光學較具有競爭力之外，主要還是向臺灣的供應

商購買，因此臺灣的光學元件產業仍有很大的競爭優勢Ƕ 

 

結論三：光學鏡頭產業為一要求高技術及精密度的產業，具有規模經濟ǵ進入障

礙大ǵ需具備關鍵技術ǵ機器設備精密度高ǵ學習曲線長ǵ轉換成本高ǵ穩定的

行銷通路及採購策略優勢等產業特性Ƕ 

第四節 C公司之競爭者ϩ析 

    為了呈現和競爭者間的差異，本節首先說明 C公司概況，再說明 C公司目前

在國內的主要競爭對手包括亞光ǵ玉晶光ǵ今國光等公司，最後進行比較ϩ析Ƕ 

一ǵC公司概況： 

    本研究之個案研究對象 C公司，成立於 2002年 12月，其成立之緣起，主要

是承襲了日系光學大廠之技術，並累積了該大廠 30年以上的管理經驗而成立之公

司ǶC公司設立的時間雖然較晚於大部ϩ的臺灣光學鏡頭廠，但因其成立以來不斷

的延攬優良光學技術人才加入生產行列，包括：光學ǵ機構等設計ǵ塑膠射出成

形ǵ玻璃加工及鏡頭組立裝配等Ƕ在產品上，也致力於各໨新技術產品之研究發

展，因此，在國內光學鏡頭廠中亦佔有重要的一席地位Ƕ相較於臺灣其他的光學

鏡頭廠，C公司目前是臺灣Ͽ數可進行 DSLR(高階單眼數位相機)之完整零件垂直

整合的廠商Ƕ 

    目前公司的發展主軸，則是聚焦於高精密度的光學元件，以及非球面模造玻

璃之設計及製造Ƕ就產品發展及製造的歷史演進而言，C 公司於 2003年將 DSLR

塑膠原件射出成形事業正式量產；於 2004年將球面玻璃鏡片及鏡片鍍膜事業正式
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量產；於 2006 年將模造玻璃鏡片等產品正式量產Ƕ並在 2006 年 7 月將模造玻璃

正式量產，以上這些產品的發展技術及經驗，使得 C 公司具有光學系列完整的垂

直整合之製程能力，未來也將朝向與ѱ場上的對手採Ȩ競合策略ȩ來提升經營績

效 (C公司網站)Ƕ 

二ǵ競爭對手ϩ析： 

    C公司目前在國內的主要競爭對手包括了大立光ǵ亞光ǵ先進光ǵ新鉅科ǵ玉

晶光ǵ今國光等公司Ƕ國外的競爭對手，包括 HoyaǵOharaǵEnplasǵKonica Minolta 

OptoǵKolenǵFujinon等，茲因 C公司目前產品銷售區域比重在臺灣仍佔大部ϩ，

故本節競爭者ϩ析將以國內ǵ而且在規模ǵ產品ǵ技術相近的公司，如亞光ǵ玉

晶光ǵ今國光等為主要ϩ析對象： 

 (一) 競爭對手之營收比重及營運現況(表 3-3) 

 

表 3-3 C公司之國內主要競爭對手之營收比重及營運現況 

公司 營收比重 營運現況 

玉晶光電股份有限

公司創立於1990 

年，目前資本額 

為

NT$892,100,630Ƕ 

 

光學儀器製造業ǵ模具製造

業ǵ照明設備製造業ǵ高畫

素數位相機及影像手機鏡頭

等Ƕ 

營業比重如下： 

鏡頭製品：96.46% 

其它製品：4.54% 

玉晶光電為目前國內有能力獨立開發產品

之廠商之一，其於LED 路燈產品的製造

規模及量產能力在業界佔有一席之地Ƕ且

玉晶光與大立光同列蘋果手機鏡頭供應

商，但玉晶光受良率不佳拖累，面臨連十

季虧損窘境，2015年上半年虧損甚至有擴

大的趨勢Ƕ 

亞洲光學股份有限

公司創立於1980 

年，目前資本額為

NT$2,810,384,510Ƕ 

 

各種光學元件之製造，主要

應用在數位相機之鏡片ǵ鏡

頭為主，其它尚包含手機相

機鏡頭模組ǵ瞄準器ǵ顯微

鏡ǵ雷射測距儀ǵ事務機ǵ

DVD 讀取頭ǵ投影機鏡頭

及微型投影等產品Ƕ 

營業比重如下： 

光學鏡頭產品53.65%ǵ影像

感測元件產品19.35%ǵ瞄準

亞光長期發展核心技術，並同時擁有光

學ǵ機構ǵ電子等專業研發團隊，在全球

亦有近千件專利，堪稱為業界發展垂直整

合最完整的公司，共垂直整合將近16種不

同事業體，其產品涵蓋各種光學元件及下

游之光學產品，對客戶來說，可提供全方

位的服務，故從技術能力ǵ產品種類ǵ上

下游垂直整合以及營運規模各方面來看，

國內尚無與亞光營運模式相同的公司Ƕ 

 

(續下頁) 
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器產品13.79%ǵ數位相機

11.80%ǵ其他1.41% 

今國光學股份有限

公司創立於1980 

年，目前資本額為

NT$1,625,756,810Ƕ 

 

各式光學鏡頭模組及其零組

件產品之研究開發ǵ設計ǵ

生產ǵ銷售與售後技術服務

為主Ƕ 

營業比重如下： 

光學鏡片：92.22% 

光學鏡頭：7.69% 

其他：0.09% 

近年來在國內數位相機產業漸趨穩定的生

態下，今國光學持續提高中高倍率ǵ高畫

素ǵ超薄型以及防手震……等特殊功能機

種之出貨比重，並開發具備觸控式螢ჿǵ

高畫質動畫等附加功能機種以迎合ѱ場需

求Ƕ放眼未來，將引進策略聯盟，希望在3

年內，在營收ǵ獲利ǵ股價，僅次於產業

龍頭大立光，成為光學界老二Ƕ未來發展

的產品著重在5大໨，ϩ別是單眼相機鏡

頭ǵ手機鏡頭ǵCCTVǵ車用鏡頭ǵ車載運

動攝影鏡頭Ƕ 

資料來源：玉晶光ǵ亞洲光及今國光網站(2015) 

  

(二)綜合ϩ析 

1. 從營收的角度來看，臺灣光學鏡頭廠 2014年除了大立光每股稅後盈餘大

賺 144.19元之外，其他包括亞光ǵ今國光ǵ新鉅科ǵ玉晶光等公司，在

2014年೿是虧損Ƕ 

2. 蘋果的第 2供應商玉晶光近年來因 iPhone的出貨量大增而有成長契機Ƕ

再加上ѱ場傳出 iPhone 7可望配備雙鏡頭，若 iPhone 7真的搭配雙鏡頭，

亦可能帶動多家智慧型手機品牌廠考慮同步跟進，將可創造 2倍的ѱ場

規模Ƕ 

3. 玉晶光近年因新產品良率仍在提升當中，以致出現虧損Ƕ但最近隨著

Apple 6系列新機推出，營收逐漸增溫，目前也積極改善製程，希望能提

升良率，進而帶動業績轉虧為盈Ƕ 

4. 光學鏡頭大廠亞光，與日本品牌客戶關係深厚是其最大的特色Ƕ而亞光

近年來重要的營運模式，便是與 PioneerǵNikon及 Pentax等大廠合資設

廠，其近年來致力於投入運動攝影機和 2G3P(兩片玻璃鏡片及三片塑膠鏡

片)高階手機鏡頭研發，目前 2G3P應用在 1,300萬畫素智慧手機ς獲得中
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國和南韓的訂單，並也於 104年 3月開始出貨Ƕ 

5. 亞光近年來投入非球面玻璃模造技術的製造，致力開發低比重ǵ高折射

率的特殊玻璃材料，將2G3P鏡頭做到4.4mmǶ挾著玻璃鏡頭的先天優勢，

並相較於塑膠鏡頭，更適合高階手機鏡頭大量採用，亞光所開發出的玻

璃材料號稱可克服玻璃重量較重的缺點，且保留住玻璃材料穿透率較佳ǵ

保有大光圈和高性能的特質Ƕ 

6. 當智慧型手機鏡頭普遍朝向千萬畫素ǵ大光圈產品發展時，亞光的管理

階層期許公司有機會打破大立光獨霸一方的現象Ƕ 

7. 今國光則看好混合鏡頭(即模造玻璃加塑膠)發展趨勢，為搶攻中國高階智

慧手機ѱ場，104ǵ105年共將投資新臺幣 8億元，將塑膠鏡頭產能倍增Ƕ 

8. 在技術方面，今國光目前ς成功開發出玻璃及模造玻璃混合的 2,100萬畫

素 1G4P鏡頭，相較於純塑膠鏡頭，混合鏡頭可滿足手機廠對高解析度及

色澤飽和度的需求，也可降低鏡頭高度，具競爭力Ƕ 

9. 今國光除了擁有模具優勢外，又兼具玻璃ǵ塑膠及模造玻璃三種鏡片，

經過近年的深耕Ѳ局，今年來自手機ǵ車載及監控ѱ場的成長動能，應

可轉虧為盈Ƕ 

10. 今國光為日系大廠重要的臺廠伙伴，主要供應單眼相機鏡片，但隨著日

系大廠加速在其他領域的Ѳ局，今國光也積極調整腳步，轉戰塑膠鏡頭

ѱ場，Ϫ入手機ǵ車載等新領域Ƕ 

 

結論四：整體光學鏡頭產業的環境正在逐漸改變，各光學鏡頭廠也同時面對著轉

型的挑戰，整體而言，不管是亞光ǵ玉晶光或今國光等光學鏡頭廠，現階段均積

極投入新的光學產品應用之發展，如車載鏡頭ǵ監控等高端產品，也不斷進行製

程的改良及技術的研發，以期望在未來開闢出另一片藍海Ƕ 
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第五節 政府政策ϩ析 

    臺灣光學鏡頭產業之蓬勃發展，可源自於多年來臺灣政府在政策上的支持Ƕ

1969年政府籌設臺中加工出口區，並將其定位成高技術精密機械製造業集中區，

給予許多關稅優惠，並對外招募光學及電子相關廠商進駐，吸引外商進入該區投

資，此一政策也造就了臺灣光學產業密集群聚效應Ƕ而臺中加工出口區憑藉著優

越的區位與豐沛的人力資源，近年來也積極轉型，建設園區朝Ȩ科技加值ȩ的方

向發展，除了推動園區設施改善及廠房更新計畫外，更全力發展光學與電子產業

群聚，強化產業的競爭優勢Ƕ目前園區中屬光學與電子相關產業之廠商超過 30家，

佔全區廠商家數之 65％；而其營業額佔臺中加工出口區總營業額之比率達 88％，

光學與電子產業聚落ς經成型Ƕ近年來政府更於 2015年推動打造臺中光谷計畫，

欲結合產官學並邀集各國光學產業人才交流技術，協շ產業提升 (台中ѱ政府新聞

局, 2015)Ƕ 

    值得一提的是，在 1991年政府訂定了促進產業升級條例，進行大規模的租稅

減免政策，光學鏡頭產業也因此享受了五年的投資抵減優惠，也因此提高了各廠

的獲利能力，間接的也造成各廠能有更多的空間可投入研發活動，這些政策方面

的影響亦奠定了臺灣光學鏡頭產業發展的基礎Ƕ然而，隨著近年來臺灣政府對於

廠商的獎勵與優惠政策逐漸取消，相關優勢的力量勢必會減弱，這亦將造成臺灣

光學鏡頭產業未來發展的隱憂Ƕ 

 

結論五：臺灣光學鏡頭產業之蓬勃發展，可源自於多年來臺灣政府在政策上的支

持，但近年來臺灣政府對於廠商的獎勵與優惠政策逐漸取消，相關優勢的力量勢

必會減弱，這亦將造成臺灣光學鏡頭產業未來發展的隱憂Ƕ 
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第四章  C公司提升核心競爭力策略ϩ析 

      本章將以顧客價值主張為出發點，並以 Hamel & Prahalad (1994)所提出之核

心競爭力的三個觀點，即與競爭者差異化的能力ǵ提升附加價值的能力及與消費

者溝通的能力為主軸，探討 C公司提升核心競爭力之策略，最後並根據Mark 

JohnsonȨ白地策略ȩ(林麗冠譯，2010)一書中所提及的Ȩ四格ѱ場元素ȩ說明臺

灣光學鏡頭廠轉型的必要元素Ƕ 

第一節 顧客價值主張 

    本節所指之Ȩ顧客價值主張ȩ，根據Mark Johnson(林麗冠譯，2010)的定義，

是指能提出重要ǵ未獲滿足的消費者問題或是Ȩ工作ȩ，接著提出一໨目明確的產

品或服務(或兩者的組合)，以特定ж價從事該工作Ƕҗ於光學鏡頭產業的產品並非

終端消費性產品，廠商必須依照下游應用產品端之要求進行設計ǵ生產及檢驗等Ƕ

因此，光學鏡頭產業的產品直接客戶為應用產品端通路商，產品之間接客戶為終

端消費者，所以本節之顧客價值主張，將ϩ為兩個部ϩ來探討，首先ϩ析終端消

費性產品(間接)的顧客價值主張，再ϩ析下游應用產品端通路商(直接)之解決方案，

最後從解決方案中ϩ析下游應用產品端商(直接)之顧客價值主張Ƕ而在上一章的討

論中ම提及，未來模造玻璃會大量用在安全監控ǵ先進駕駛輔շ系統(ADAS)ǵ無

人駕駛系統ǵ醫療產品ǵ無人飛機(UAV)ǵ以及運動攝影機等，但在醫療方面的應

用җ於對鏡頭的品質要求更高，需求量相對較Ͽ，而運動攝影機只侷限在Ͽ數愛

好者，至於無人飛機 UAVѱ場方面，近年來僅用於消防救災ǵ氣象偵測等用途Ƕ

唯Ȩ車用ȩ及Ȩ安控ȩ這兩個光學應用產品，不但需求量大，且是處於成長期的

產業，將是未來光學鏡頭產業的主流，因此，本節所指之顧客價值主張，乃聚焦

於這兩個主流產品之終端消費者 (間接)及下游應用產品端廠商(直接)之顧客價值

主張，ϩ析如下表 4-1Ƕ 
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表 4-1 光學鏡頭產業之顧客價值主張及解決方案ϩ析 

  顧客價值主張

及解決  

方案 

產品໨目 

終端消費者 (間接)

之顧客價值主張 

下游應用產品端通

路廠商(直接) 

之解決方案 

下游應用產品端通

路商(直接) 

之顧客價值主張 

車用 1. 對車輛安全(主

動ǵ被動安全)

要求意識提高 

2. 人性化 

3. 對車輛故障與

安全防護需求

殷Ϫ 

4. 即時資訊與行

動辦公室需求 

1. 用嵌入式系統

開發行車安全

監控 

2. 裝置倒車影像

輔շ系統 

3. 裝置智慧控制

抬頭顯示器 

4. 裝置駕駛狀況

監控系統 

5. 整合雲端ǵ行動

通訊的車用電

子系統 

1. 高精密度的光

學元件，如晶

片ǵ魚眼鏡頭ǵ

變焦鏡頭的需

求 

2. ADAS車用攝影

鏡頭的需求 

3. 電子檢測設備

用之高階鏡頭

的需求 

4. 光學觸控螢ჿ

用鏡頭的需求 

安控 1. 重視安全議題 

2. 人性化設計 

3. 對高畫質監控

的要求 

4. 指з簡單ǵ易於

操作 

5. 系統整合 

6. 堅固耐用 

1. 運用臉型辨識

系統ǵ虹膜辨識

系統 

2. 裝置網路監控

攝影機(IP 

Camera)Ƕ 

3. 配置智慧安全

監控系統 

1. 對安控基本設

備，如光學鏡

頭ǵ晶片的需求 

2. 精密監視器鏡

頭需求 

3. IP Camera的需

求 

4. 高階指紋ǵ掌

紋ǵ瞳孔辨識器

鏡頭 
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第二節 提升與競爭者差異化的能力 

一ǵC公司與競爭者差異化的能力ϩ析 

(一) 核心技術方面 

1. C公司現也獲得日本大廠的技術支援Ƕ而目前公司的發展主軸，則是聚焦

於高精密度的光學元件，以及非球面模造玻璃之設計及製造，於 2006年

將模造玻璃鏡片等產品正式量產，也在2006年7月將模造玻璃正式量產Ƕ

以上這些產品的發展技術及經驗，使得 C公司具有光學系列完整的垂直

整合之製程能力Ƕ 

2. 模造玻璃：此技術是源自於日本 20多年前發展的，其目的是在於減Ͽ鏡

頭內鏡片的總使用片數，如原本單眼相機鏡頭要使用 13片玻璃鏡片，但

如果改用 1片模造玻璃鏡片，總使用鏡片數可縮減到 10片等Ƕ模造玻璃

可減Ͽ玻璃鏡片的使用數量，使相機變得更輕盈，受限於高技術門檻，C

公司為Ͽ數僅Ӹ的業者，是臺廠中唯一通過日系客戶認證的非球面模造

玻璃供應商Ƕ在技術上 C公司ς開發出可製作直徑 1mm～40mm模造玻

璃產品，以因應更高階的產品設計Ƕ 

3. 機器設備自行開發設計ǵ以及建立不同機器間的系統聯結Ƕ 

4. 強化研發：C公司現設有Ȩ相機鏡頭ȩǵȨ監視器及車載電子鏡頭ȩǵȨ醫療

器材鏡頭ȩ等 3個研發部門，ϩ別負責研發差異化的利基產品ǶC公司主

要之研發費用的໨目羅列如下： 

A. 雷射準直儀用低擴散角之非球面模造玻璃鏡片 

B. 車用攝影鏡頭(含魚眼鏡頭) 

C. CCTVǵIP CAM監視鏡頭(含魚眼鏡頭) 

D. 高階指紋ǵ掌紋ǵ瞳孔辨識器鏡頭 

E. 光學觸控白板用鏡頭 

F. 光學觸控螢ჿ用鏡頭 
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G. 高解析度視訊會議鏡頭 

H. Camera module檢測設備用 Relay Lens 

I. 投影機鏡頭 

J. 內視鏡ǵ口腔鏡 

 (二) 產品結構方面 

1. 近年來 C公司於其他產業應用上亦有所斬獲，並積極拓展多元化ѱ場，

現ς發展車載鏡頭ǵ網路攝影機鏡頭ǵ投影機ǵ監控系統ǵ工業用鏡頭ǵ

各種 3C週邊ǵ醫療檢驗設備等光學產品，出貨穩定成長Ƕ 

2. C公司所生產之車載鏡頭品質穩定，且現ς通過了 TS16949認證，並且

獲得臺灣及歐美品牌車廠青睞Ƕ 

3. C公司在醫療設備鏡頭上近年來銷售也大有突破，近期主要以非球面技術

材料開發多款醫療內視鏡，並出貨至歐洲許多醫療設備大廠，未來醫療

設備鏡頭相關產品亦可望持續成長Ƕ 

4. C公司國與內主要競爭對手之產品發展比較，如表 4-2Ƕ 

 

表 4-2 C公司與國內主要競爭對手之產品發展比較 

C公司 玉晶光 亞光 今國光 

 車載鏡頭，且

現ς通過了

TS16949認證 

 網路攝影機鏡

頭ǵ投影機ǵ

監控系統ǵ工

業用鏡頭 

 醫療設備鏡頭 

 設置研發部門

研發差異化的

利基產品 

 

 看好未來車載

鏡頭ѱ場商機 

 積極開發包括

遊戲ǵ車用ǵ

監控等鏡頭，

擴大應用層面 

 積極改善新產

品製程，提升

良率 

 間接Ϫ入歐系

雙 B供應鏈，

103年車用鏡

頭月出貨量約

成長三成 

 運動攝影機和

2G3P(兩片玻

璃鏡片及三片

塑膠鏡片)高

階手機鏡頭研

發 

 轉戰塑膠鏡頭

ѱ場，Ϫ入手

機ǵ車載ǵ監

控ѱ場等新領

域Ƕ 

 積極投入新開

發車用鏡頭，

於 103年初送

樣歐洲第四大

車廠Magna 
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二ǵC公司提升與競爭者差異化的能力之策略： 

    根據上述的ϩ析，C公司應從與競爭者差異化的核心活動中擷取最大的價值，

因此策略的重點，在於從差異化的能力來考量，開發具競爭力的產品及進軍關聯

性產業，ϩ述如下： 

策略一：以上述之差異化技術能力為基礎，積極Ѳ局非相機領域光學鏡頭ѱ場，

並鎖定處於成長期，需求量大，且為未來光學應用產品的高端主流產品Ƕ 

   C公司為臺廠中唯一通過日系客戶認證的非球面模造玻璃供應商，而未來模造

玻璃在ADASǵ運動攝影機Action Cam以及無人飛機(UAV)等產品上的應用ѱ場，

以及安全監控ǵ先進駕駛輔շ系統(ADAS)ǵ無人駕駛系統ǵ醫療產品ǵ無人飛機

(UAV)ǵ以及運動攝影機等光學鏡頭的應用，೿有很大的需求量，是非常有前瞻性

的轉型產品Ƕ具體而言，這些高端主流產品包括： 

1.ADAS車用攝影鏡頭 

2.掌紋ǵ指紋辨識機之鏡頭 

3.光學觸控元件 

4.高階監視器(CCTVǵIP CAM)鏡頭 

5.監控用魚眼及變焦鏡頭 

6.高解析度之視訊會議鏡頭 

7.電子檢測設備用之高階鏡頭 

8.運動攝影機鏡頭 

9.無人飛機鏡頭 

策略二：積極投入資金成立研發中心，主攻工業用ǵ車載ǵ安控ǵ網路攝影機ǵ

微創手術及微細鏡片等領域的應用研發，積極拓展非相機以外的客戶廣度，ϩ散

風險Ƕ如工業用ǵ安控ǵ車載鏡頭ǵ網路攝影機ǵ微創手術等醫療及微細鏡片的

開發Ƕ透過多元產品線的拓展，除了可以降低對單一客戶的銷貨集中度，同時可

ϩ散因單一產品所帶來之系統性風險Ƕ 
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第三節 提升原有附加價值的能力 

一ǵC公司原有附加價值的能力ϩ析 

(一) 核心技術方面 

1. 光學鏡頭產業的核心技術部ϩ，要求非常精密，人工不但成本高，而且良

率低ǶC公司正朝工業 4.0時ж邁進，在工業 4.0時ж，有一個重要的關鍵，

那就是創新和效率，創新則會產生超乎預期的製程ǵ產品魅力ǵ品質ǵ交

期ǵ成本及綜合營運效能Ƕ 

2. 現階段C公司長期獲得日本光學大廠之技術支援，因此具備完整光學技術，

җ鏡片生產ǵ鏡頭組裝至機身組立均具備完善之技術能力，其中非球面模

造玻璃因具生產規模，降低了生產成本Ƕ 

3. C公司具備各式光學應用鏡頭獨立設計ǵ獨立生產之能力，可滿足各式高階

鏡頭應用產品的ѱ場需求，且業經日本光學品牌大廠的認證，因日本光學

品牌擁有穩定ѱ場規模與競爭力，這亦成為C公司最穩定的下游供貨出口Ƕ 

4. C公司近年來閞始設立模具廠，不用再花大錢向國外購買機器設備Ƕ 

 (二) 管理經營方面 

    C公司一直積極不斷研發新產品，強化光學應用技術，及提高顧客滿意度，以

確保其高階光學應用鏡頭ѱ場競爭優勢，同時管理及業務部門均被要求要即時掌

握產業動態及同業ѱ場訊息，同時評估其對公司營運之影響，以作相對應之策略

調整Ƕ 

二ǵC公司提升原有附加價值的能力之策略： 

    根據上述的ϩ析，C公司應以提升良率，降低成本為策略導向，提升公司的附

加價值，ϩ述如下： 

策略一：核心技術及製程，逐步邁向工業 4.0時ж，取ж良率較低的人工製造，優

化產品及製程，降低人工成本Ƕ 

    



43 
 

光學鏡頭生產的模具設計以及模仁加工技術之良窳，也是製作光學元件產品

的關鍵成功因素，這些精密的元件，傳統上利用人工製作的作業模式，不但良率

較低，耗費大量人工成本，且隨公司規模擴大，原本作業模式將無法負荷ǶC公司

除了致力提升光學應用鏡頭之生產技術，以維持公司製造成本之優勢，未來應強

化運用資訊科技於研發ǵ行銷ǵ生產管理，以及持續產品創新與改善成本，以利

公司永續發展Ƕ 

策略二：增加模具廠，拉升產品精密度 

    從實務面來看，目前臺灣的光學鏡頭廠中大立光之所以能夠成為佼佼者，主

要便是因為其生產設備ǵ模具ǵ模仁皆主張自行開發Ƕ因為這些高精密產品的生

產設備，目前均須向德ǵ日等國購買，購買及維修成本相當高，未來應增加自建

模具廠，減Ͽ交易成本Ƕ 

策略三：җ元件生產，全力跨入模組化生產，減Ͽ交易成本 

    C公司目前產品多歸屬於元件生產，未來應全力跨入模組化生產，以提高產品

附加價值Ƕ 

策略四：加強與日本及中國合作，結合日資的關鍵技術ǵ精密製程ǵ人力資源，

以及中國豐富的原物料和生產勞動力 

    C公司應加強與日本及中國合作，結合日資的關鍵技術ǵ精密製程以及日商長

期在臺灣培訓的豐沛人力資源，並與中國豐富的原物料及充足的生產勞動力等條

件互相整合，應可以達到互利共榮的效果Ƕ 

策略五：跨廠商間進行水平或垂直產業價值鏈的整合，資源互補，技術合作，強

化國內廠商的競爭力，並擴大自身的產能 

    C公司未來應致力於跨廠商間進行水平或垂直產業價值鏈的整合，結合彼此的

研究發展資源，追求各環節能力及資源的互補，在技術上共同合作，共同攜手進

行聯合採購ǵ開發ඹж材料ǵ精簡流程ǵ提高良率ǵ控制Ӹ貨ǵ整合物流等工作Ƕ

將有շ於強化國內廠商的競爭力，並擴大自身的產能ǵ提升議價能力，進而提升

承接國際大廠訂單的實力Ƕ 



44 
 

第四節 提升與消費者溝通的能力 

一ǵC公司與消費者溝通的能力ϩ析 

(一) 直接客戶(通路商或下游廠商)方面 

1. C公司目前在車載鏡頭部ϩ，繼先前打入日系ǵ國內等大廠之外，103年

ς進入歐系大廠供應鏈，並且積極的搶攻美系車廠Ƕ 

2. 在醫療用光學鏡頭部ϩ，C公司目前ς開發出多款醫療內視鏡，並ς供貨

給歐洲等醫療設備大廠手術檯設備Ƕ 

3. 先進駕駛輔շ系統(ADAS)打進 Tier 1供應鏈Ƕ 

4. C公司而言，其產品主要Ϫ入單眼相機的供應鏈，在此保護傘下，C公司

仍保有某程度的優勢，並提高了其在高階光學ѱ場的競爭力，彼此間也

ς形成相當緊密的相互依賴關係，目前 C公司也正尋求打入包括如日本

大廠的副廠交換鏡頭廠等相機客戶Ƕ 

5. C公司的高層要求公司的中堅幹部Ȩ做好份內的事，也要做對的事ȩ，希

望他們參與生產革新ǵ客戶交流活動ǵ自動化改善作業，並且擔負起各

自的經營責任Ƕ 

6. C公司 103年成立法務室，綜理全盤的往來合約ǵ客戶關係，從產品設計

端開始，即正式申請智଄ǵ專利之保護等Ƕ  

7. C公司團隊投入甚早，早ς累積多年之實務經驗，具有深厚能力以完成目

標產品之研發及生產作業，能與客戶(通路商或下游廠商)採取Ȩ同步開發ȩ

合作模式，充ϩ滿足終端客戶Ƕ 

 (二)間接客戶 (終端消費者)方面 

1. 對於先進的光學應用產品，如車載鏡頭ǵ先進駕駛輔շ系統(ADAS)和安

控等，涉及生命安全，不能有失誤，終端客戶(消費者)對於人身安全的問

題自然相當重視，直接影響光學產業的產品應用端，並間接反應在上游

光學產業的元件技術ǶC公司主要研發的雷射準直儀用低擴散角之非球面
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模造玻璃鏡片ǵ魚眼鏡頭等，೿能使影像ǵ角度更清晰，符合顧客價值

主張Ƕ 

2. C公司長期獲得日本光學大廠之技術支援，因此具備完整光學技術，җ鏡

片生產ǵ鏡頭組裝至機身組立均具備完善之技術能力，其中非球面模造

玻璃因具備大量生產ǵ光學折射能力及穿透力較佳及設計彈性高等優點，

成為 C公司積極開發並領先臺灣光學同業之技術，亦可滿足消費者對高

畫素及輕薄等影像需求Ƕ 

二ǵC公司提升與消費者溝通的能力之策略： 

    根據上述的ϩ析，C公司應以打進 Tier 1銷售通路，直接反應並滿足消費者的

需求，獲取消費者的信任為策略導向，ϩ述如下： 

策略一：積極找尋合作夥伴，進行策略聯盟Ƕ 

    以 C公司目前想合作的兩家目標夥伴來說，一家專注於數位保全監控系統的

創新研發，並仍持續全球化佈局之腳步，目前為具備安全產業跨平台整合能力之

領導廠商；而另一家則是連續三年榮獲勤業眾信所頒亞洲區科技公司成長 Fast 50

榮譽，主要產品包括網路攝影機 (廣泛應用於民生ǵ零售ǵ商業ǵ製造ǵ教育ǵ醫

療及交通等用途)ǵ網路影像錄影機ǵ網路影音伺服器及影像管理軟體Ƕ這兩家均

為高端光學產業應用產品的生產廠商，並有良好的技術及品牌形象，若能彼此合

作，必能產生極大的效益Ƕ 

策略二：C公司未來除了在品質及技術方面再提升外，應更重視客戶的需求，讓

ADAS系統從車用選用配備成為標準配備，才會讓需求量大幅成長Ƕ 

    C公司之服務及品質多年來ς受到國際各大廠的肯定，也紛紛和國內廠商進行

OEM的合作，未來除了在品質及技術方面再提升外，應更重視客戶的需求，目前

大部ϩ的車載安全系統೿屬於選配，需求量有限，未來應ո力讓終端消費者也能

體驗其服務及品質，讓 ADAS等車載系統從車用選用配備成為標準配備，才會讓

需求量大幅成長Ƕ 



46 
 

策略三：C公司未來除了滿足現在客戶的需求，也應找尋新客戶，如無人駕駛車

的客戶 

    克里斯汀生ම提出新ѱ場的破壞式創新，也就是說，企業應爭取尚未消費的

顧客，對於光學鏡頭產業，除了Ȩ車用ȩ及Ȩ安控ȩ兩個主流高端產品，無人駕

駛車或無人飛機，也是一個非常具有潛力的ѱ場，這些無人駕駛系統所使用的鏡

頭，更需要精密的模造玻璃技術，因而 C公司未來也應找尋新客戶，除了打開ѱ

場，也可以取得首動者優勢Ƕ 

 

第五節  臺灣光學鏡頭廠轉型的四格要素探討 

    本節將以Mark JohnsonȨ白地策略ȩ(林麗冠譯，2010)一書中所提及的Ȩ四

格ѱ場元素ȩ，即顧客價值主張ǵ關鍵資源ǵ關鍵流程及利潤公式，ϩ別就Ȩ車用ȩ

及Ȩ安控ȩ兩ѱ場之產品，結合 C 公司之核心競爭力及發展策略，說明臺灣光學

鏡頭廠成功轉型的必備元素Ƕ 

一ǵ顧客價值主張 

(一) Ȩ車用ȩ產品：җ上一章的探討，Ȩ車用ȩ產品之顧客價值主張如下： 

1. 終端消費者 (間接)之顧客價值主張： 

A. 對車輛安全(主動ǵ被動安全)要求意識提高 

B. 人性化 

C. 對車輛故障與安全防護需求殷Ϫ 

D. 即時資訊與行動辦公室需求 

2. 下游應用產品端通路商(直接)之顧客價值主張： 

A. 高精密度的光學元件，如晶片ǵ魚眼鏡頭ǵ變焦鏡頭的需求 

B. ADAS車用攝影鏡頭的需求 

C. 電子檢測設備用之高階鏡頭的需求 

D. 光學觸控螢ჿ用鏡頭的需求 
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(二) Ȩ安控ȩ產品：җ上一章的探討，Ȩ安控ȩ產品之顧客價值主張如下： 

1. 終端消費者 (間接)之顧客價值主張： 

A. 重視安全議題 

B. 人性化設計 

C. 對高畫質監控的要求 

D. 指з簡單ǵ易於操作 

E. 系統整合 

F. 堅固耐用 

2. 下游應用產品端通路商(直接)之顧客價值主張： 

A. 對安控基本設備，如光學鏡頭ǵ晶片的需求 

B. 精密監視器鏡頭需求 

C. IP Camera的需求 

D. 高階指紋ǵ掌紋ǵ瞳孔辨識器鏡頭 

二ǵ關鍵資源和關鍵流程： 

    顧客價值主張，在強調顧客尚未完成的重要問題，然後發展更能完成任務的

解決方案，企業在清楚界定了顧客價值主張後，就要提供所需的各種設備ǵ技術

及產品等，以及可實現顧客價值主張所運用的方法，也就是所謂的關鍵資源和關

鍵流程，根據上述顧客價值主張及上一章對於 C公司的核心競爭力及策略ϩ析，C

公司成功轉型的必備關鍵資源和關鍵流程如下： 

(一)  C公司Ȩ車用ȩ產品關鍵資源： 

1. 擁有日系大廠的光學鏡頭技術支援 

2. 具有光學系列完整的垂直整合之製程能力Ƕ 

3. 臺廠中唯一通過日系客戶認證的非球面模造玻璃供應商 

4. 設立車載電子鏡頭研發部門 

5. 車載鏡頭品質穩定，且現ς通過了 TS16949認證 
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6. 設立模具廠，不用再花大錢向國外購買機器設備 

(二)  C公司Ȩ車用ȩ產品關鍵流程： 

1. 將模造玻璃技術應用於 ADAS車用攝影鏡頭 

2. 將模造玻璃技術應用於魚眼及變焦鏡頭等高階鏡頭 

3. 核心技術及製程，逐步邁向工業 4.0時ж 

4. җ元件生產，全力跨入模組化生產 

5. 先進駕駛輔շ系統(ADAS)打進 Tier 1供應鏈 

6. 車載鏡頭部ϩ，打入日系ǵ歐系和國內等知名大廠供應鏈 

(三)  C公司Ȩ安控ȩ產品關鍵資源： 

1. 擁有日系大廠的光學鏡頭技術支援 

2. 具有光學系列完整的垂直整合之製程能力Ƕ 

3. 臺廠中唯一通過日系客戶認證的非球面模造玻璃供應商 

4. 設立監視器鏡頭研發部門 

5. 設立模具廠，不用再花大錢向國外購買機器設備 

(四)  C公司Ȩ安控ȩ產品關鍵流程： 

1. 將模造玻璃技術應用於魚眼及變焦鏡頭等高階鏡頭 

2. 將模造玻璃技術應用於高階監視器(CCTVǵIP CAM)鏡頭 

3. 核心技術及製程，逐步邁向工業 4.0時ж 

4. җ元件生產，全力跨入模組化生產 

三ǵ利潤公式： 

    在考量固有的核心競爭力和規模下，企業必須為自ρ和股東創造最大的價值，

利潤公式就是企業調整資產及營運模式，以獲得最大的報酬ǶC公司經җ上述關鍵

資源和關鍵流程之有效運用，其利潤公式如下： 

(一)  C公司Ȩ車用ȩ產品利潤公式： 

1. 日本光學品牌擁有穩定ѱ場規模與競爭力，成為 C公司最穩定的下游供貨
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出口 

2. 車載鏡頭產品售價高，可獲取較高利潤 

3. 光學鏡頭產業進入障礙大，為寡占ѱ場，可獲取較高利潤 

4. 非球面模造玻璃因具生產規模，降低了生產成本 

5. 不用再花大錢向國外購買機器設備，降低了生產成本 

6. 模組化生產，降低了交易成本 

(二)  C公司Ȩ安控ȩ產品利潤公式： 

1. 日本光學品牌擁有穩定ѱ場規模與競爭力，成為 C公司最穩定的下游供貨

出口 

2. 安控鏡頭產品售價高，可獲取較高利潤 

3. 光學鏡頭產業進入障礙大，為寡占ѱ場，可獲取較高利潤 

4. 非球面模造玻璃因具生產規模，降低了生產成本 

5. 不用再花大錢向國外購買機器設備，降低了生產成本 

6. 模組化生產，降低了交易成本 

    茲將上述ϩ析整理如表 4-3及表 4-4：  
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表 4-3 Ȩ車用ȩ產品ѱ場之四格要素 

顧客價值主張 1. 高精密度的光學元件，如晶片ǵ魚眼鏡頭ǵ變焦鏡頭的需求 

2. ADAS車用攝影鏡頭的需求 

3. 電子檢測設備用之高階鏡頭的需求 

4. 光學觸控螢ჿ用鏡頭的需求 

利潤公式 1. 日本光學品牌擁有穩定ѱ場規模與競爭力，成為 C公司最穩

定的下游供貨出口 

2. 車載鏡頭產品售價高，可獲取較高利潤 

3. 光學鏡頭產業進入障礙大，為寡占ѱ場，可獲取較高利潤 

4. 非球面模造玻璃因具生產規模，降低了生產成本 

5. 不用再花大錢向國外購買機器設備，降低了生產成本 

6. 模組化生產，降低了交易成本 

關鍵資源 1. 擁有日系大廠的光學鏡頭技術支援 

2. 具有光學系列完整的垂直整合之製程能力Ƕ 

3. 臺廠中唯一通過日系客戶認證的非球面模造玻璃供應商 

4. 設立車載電子鏡頭研發部門 

5. 車載鏡頭品質穩定，且現ς通過了 TS16949認證 

6. 設立模具廠，不用再花大錢向國外購買機器設備 

關鍵流程 1. 將模造玻璃技術應用於 ADAS車用攝影鏡頭 

2. 將模造玻璃技術應用於魚眼及變焦鏡頭等高階鏡頭 

3. 核心技術及製程，逐步邁向工業 4.0時ж 

4. җ元件生產，全力跨入模組化生產 

5. 先進駕駛輔շ系統(ADAS)打進 Tier 1供應鏈 

6. 車載鏡頭部ϩ，打入日系ǵ歐系及國內等知名大廠供應鏈 
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表 4-4 Ȩ安控ȩ產品ѱ場之四格要素 

顧客價值主張 1. 對安控基本設備，如光學鏡頭ǵ晶片的需求 

2. 精密監視器鏡頭需求 

3. IP Camera的需求 

4. 高階指紋ǵ掌紋ǵ瞳孔辨識器鏡頭的需求 

利潤公式 1. 日本光學品牌擁有穩定ѱ場規模與競爭力，成為 C公司最穩

定的下游供貨出口 

2. 安控鏡頭產品售價高，可獲取較高利潤 

3. 光學鏡頭產業進入障礙大，為寡占ѱ場，可獲取較高利潤 

4. 非球面模造玻璃因具生產規模，降低了生產成本 

5. 不用再花大錢向國外購買機器設備，降低了生產成本 

6. 模組化生產，降低了交易成本 

關鍵資源 1. 擁有日系大廠的光學鏡頭技術支援 

2. 具有光學系列完整的垂直整合之製程能力Ƕ 

3. 臺廠中唯一通過日系客戶認證的非球面模造玻璃供應商 

4. 設立監視器鏡頭研發部門 

5. 設立模具廠，不用再花大錢向國外購買機器設備 

關鍵流程 1. 將模造玻璃技術應用於魚眼及變焦鏡頭等高階鏡頭 

2. 將模造玻璃技術應用於高階監視器(CCTVǵIP CAM)鏡頭 

3. 核心技術及製程，逐步邁向工業 4.0時ж 

4. җ元件生產，全力跨入模組化生產 
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第五章 結論與建議 

第一節 結論 

    臺灣發展光學鏡頭產業仍有多໨有利因素，但因光學鏡頭廠的激烈競爭，以

及各公司所面臨到嚴峻的挑戰─低毛利時ж的來臨，如何透過調整自身的企業體質，

並發展獨特的競爭優勢，便是臺灣各光學鏡頭廠刻不容緩的任務Ƕ以 C公司為例，

其在無論是技術ǵ製程及通路上ς具有穩固的核心競爭力，接下來最重要的事，

就是運用策略成功搶進Ȩ白地ȩǶ綜合前幾章的探討和ϩ析，歸納出以下的研究結

果： 

一ǵ 臺灣光學鏡頭廠商如何選擇適當的產品轉型-以 C公司為例Ƕ 

    C公司應從與競爭者差異化的核心活動中擷取最大的價值，因此轉型策略的重

點，在於從差異化的能力來考量，積極Ѳ局非相機領域光學鏡頭ѱ場，並鎖定處

於成長期，需求量大，且為未來光學應用產品的高端主流產品Ƕ這些高端主流產

品包括： 

(一) Ȩ車用ȩ產品： 

    如 ADAS 車用攝影鏡頭ǵ掌紋ǵ指紋辨識機之鏡頭ǵ光學觸控元件ǵ電子

檢測設備用之高階鏡頭及監控用魚眼及變焦鏡頭Ƕ 

(二) Ȩ安控ȩ產品： 

    如掌紋ǵ指紋辨識機之鏡頭ǵ光學觸控元件ǵ電子檢測設備用之高階鏡頭ǵ

高階監視器(CCTVǵIP CAM)鏡頭ǵ監控用魚眼及變焦鏡頭及高解析度之視訊會

議鏡頭Ƕ 

 

二ǵ 臺灣光學鏡頭廠商提升其核心競爭力之策略-以 C公司為例Ƕ 

    本研究以 Ham& Prahalad (1990)所提出之核心競爭力的三個觀點，即與競爭者

差異化的能力ǵ提升附加價值的能力及與消費者溝通的能力為主軸，探討 C公司
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提升核心競爭力之策略Ƕϩ析結果如下： 

(一) C公司提升與競爭者差異化的能力之策略： 

    C公司除了獲了日本光學大廠的技術支援，本身也擁有高端精密的模造玻璃

技術，是臺廠中唯一通過日系客戶認證的非球面模造玻璃供應商，因此 C公司

之策略因以上述之差異化技術能力為基礎，積極Ѳ局非相機領域光學鏡頭ѱ場，

並鎖定處於成長期，需求量大，且為未來光學應用產品的高端主流產品Ƕ此外，

C公司積極投入資金成立研發中心，主攻工業用ǵ車載ǵ安控ǵ網路攝影機ǵ

微創手術及微細鏡片等領域的應用研發，積極拓展非相機以外的客戶廣度，ϩ

散風險Ƕ 

(二) C公司建基在提升附加價值的能力之轉型策略： 

    光學鏡頭生產的模具設計及模仁加工技術是製作光學元件產品的關鍵因素，

但因傳統上會使用人工製作來提高其精密度，成本高且良率低Ƕ因此 C公司應

以提升良率，降低成本為策略導向，未來應強化運用資訊科技於研發ǵ行銷及

生產管理，創新核心技術及製程，逐步邁向工業 4.0時ж；另外，機器的購買及

維修成本相當高，C公司未來應增加自建模具廠，減Ͽ生產成本並拉升產品精

密度；而 C公司的產品過去一直以元件生產為主，未來應全力跨入模組化生產，

減Ͽ交易成本Ƕ最後，在全球化的浪潮中，也應積極往外拓展機會，如結合日

資的關鍵技術ǵ精密製程ǵ人力資源，以及中國豐富的原物料和生產勞動力Ƕ

而在擴大自身的ѱ場勢力及產能方面，則應進行跨廠商間水平或垂直產業價值

鏈的整合，以利資源互補，技術合作 

(三) C公司建基在與消費者溝通的能力之轉型策略： 

    C公司應以打進 Tier 1銷售通路，直接反應並滿足消費者的需求，獲取消費

者的信任為策略導向，為了達到這個目的，C公司未來應積極找尋合作夥伴進行

策略聯盟ǶC 公司目前想合作的兩家目標夥伴均為高端光學產業應用產品的生

產廠商，並有良好的技術及品牌形象，若能彼此合作，必能產生極大的綜效；

在車用ѱ場方面，未來應ո力讓終端消費者也能體驗其服務及品質，讓 ADAS
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等車載系統從車用選用配備成為標準配備，才會讓需求量大幅成長Ƕ最後，採

用新ѱ場的破壞式創新，爭取尚未消費的顧客，如無人駕駛車或無人飛機的消

費顧客，儘早進入ѱ場，取得首動者優勢Ƕ 

 

三ǵ 臺灣光學鏡頭廠成功轉型必備的四格要素-以 C公司為例Ƕ 

    近年來光學鏡頭產業的生產重心是應用在手機的光學鏡頭及筆記型電腦的應

用，但兩者均處於成熟期並有衰退的傾向Ƕ而未來的產品應用端，則以Ȩ車用ȩ

及Ȩ安控ȩ為兩大主流，此外，無人駕駛車ǵ無人飛機ǵ運動攝影機及醫療手術

等產品，也需大量運用到精密的光學鏡頭，總之，ѱ場不斷的出現富挑戰性的成

長機會，此時，就必需為ѱ場提供新價值，重新思考企業運作的模式以及基本構

成要素，以 C公司而言，其最重要的轉型四格要素如下： 

(一) 顧客價值主張： 

    車用(含無人駕駛車ǵ無人飛機)方面包括高精密度的光學元件，如晶片ǵ魚

眼鏡頭ǵ變焦鏡頭，ADAS車用攝影鏡頭，光學觸控螢ჿ用鏡頭及電子檢測設

備用之高階鏡頭的需求；安控方面則包括精密監視器鏡頭需求，IP Camera的需

求及高階指紋ǵ掌紋ǵ瞳孔辨識器鏡頭的需求Ƕ 

(二) 利潤公式： 

    光學鏡頭產業為寡占ѱ場，產品售價高，可獲取較高利潤，C公司擁有穩

定的日本下游供貨出口，非球面模造玻璃具生產規模，能自行組裝機器，降低

生產成本，跨入模組化生產，也降低了交易成本Ƕ 

(三) 關鍵資源： 

    C公司不但擁有日本大廠的光學鏡頭技術支援，還具有光學系列完整的垂

直整合之製程能力，設有車載電子鏡頭及監視器鏡頭研發部門，不斷進行產品

及製程的創新，本身也設立模具廠，是臺廠中唯一通過日系客戶認證的非球面

模造玻璃供應商Ƕ  

(四) 關鍵流程： 
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    技術應用方面，將模造玻璃技術應用於 ADAS車用攝影鏡頭ǵ魚眼及變焦

鏡頭等高階鏡頭及高階監視器(CCTVǵIP CAM)鏡頭Ƕ不僅җ元件生產，全力

跨入模組化生產，核心技術及製程，逐步邁向工業 4.0時ж；通路方面，先進駕

駛輔շ系統(ADAS)打進 Tier 1供應鏈，而車載鏡頭部ϩ，也ς打入日系ǵ歐系

及國內等知名大廠供應鏈Ƕ 

 

第二節 研究限制與建議 

    本研究以國內的競爭對手為ϩ析對象，但全球光學鏡頭產業發展迅速，技術

及應用產品的開發一日千里，綜觀整個光學產業，現今光學元件的生產鏈，很大

一部ϩ是ϩ佈在日本ǵ臺灣ǵ以中國，其商業模式通常是日本提供光學材料ǵ設

備，進而җ臺灣設計或ж工，並交җ中國再生產Ƕ因此中國和日本可說是現今光

學鏡頭產業的重點發展國家Ƕ特別是近幾年全球光學元件的生產重鎮從各國逐漸

轉往中國，而中國當地的光學產業也在蓬勃發展中，不僅因國外長期投資培養出

當地人才，各大廠更以鏡頭加模組的垂直整合方式，大量搶單，形成一股強大的

中國紅色供應鏈Ƕ可惜的是，受限於商業機密，不容易取得他國或各大廠的技術

及發展狀況資料，因此本研究在ϩ析及比較上會有一些落差Ƕ此外，未來光學應

用產品發展變化很大，不易掌控，未來研究必須深入瞭解顧客價值主張，才能直

指核心關鍵，找出正確的策略成功轉型Ƕ然而，也因日本大廠ᄍ於挾其精密的技

術做 B to C產品，臺廠長期為其ж工及設計，可利用其技術和歐美品牌合作，開

發關鍵零件，也不失為臺灣光學鏡頭產業可以發展的另一個機會Ƕ 
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