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好書評析：

雙軌轉型
既有業務再升級 ＋ 發掘市場新缺口  
翻轉創新的兩難

文／惠達 張乃文

在技術日新月異的扣件業中，有些人仍認為轉型似乎不是必要的選

擇，業界經常會有人說：「無論產業怎麼改變，扣件需求是不會變的。」

談到主動轉型或是研發也總是會聽到有人說：「我們只需要跟著客戶要

求再跟著改變就好。」被動性的安全牌成了只求業績穩定的扣件業者

較常選擇的經營模式。而這真的是企業永續發展的萬靈丹嗎？在3D列
印、黏著劑等接合技術及世界產業不斷提升及改變的同時，扣件廠商除

了在通路中尋求改變外是否也應該思考新創業務的發展，又或者在新

興產業中找到可以發展扣件的商機？

從目前已經有的業務再升級，如何發掘市場新缺口？扣件廠商多已

經對於原本的主要業績產品相當有信心，且持續增長。但是整個市場對

於產品的改變越來越劇烈且快速，市場對於產品的形式已經逐漸改變，

普通的扣件固然有其存在的必要，但隨著建築、交通工具及生活一切

硬體、使用習慣的變遷，扣件勢必在產品的研發及轉型上要有一定的

準備。

雙軌轉型是藉由一種破壞性的衝擊，藉由重新定位核心業務來替

未來作準備。既然是雙軌，一方面重新定位既有的業務，同時也必須進

行轉型的創新，另外需巧妙的結合現有的產業力量及創新精神，將他

們翻轉成為商機，而如何處理重新定位的核心業務與創新業務兩方的

關係，將會成為營運的重點。

本書提出了一個雙軌轉型的簡易公式：轉型Ａ＋轉型Ｂ＋能力鏈Ｃ，

書中以一個有趣的例子形容雙軌轉型：「邊修舊船，邊造新船」，這本

書提供了一個重要的觀念，改革必須建立在對市場的了解上，而不是過

去的經驗。藉由書中提供的思考策略，釐清當前扣件業者所面臨的情

況，以及如何有系統的規劃轉型策略。

現有業務的核心該怎麼重新定位？作者提出以下觀念：「轉型的精

隨是改變做法，找到更有效、更有效率的方式來滿足客戶需求，以最大

化舊有核心業務的彈性與關聯性。」所以能夠藉由幾個問題整理出目前

公司的根本問題： 1.人們過去為什麼向我們買東西？ 2.我們提供了什
麼顧客真正在乎的東西？ 3.市場中的破壞性變化為何？ 4.什麼是過去
重要，但現在不重要的？ 5.什麼是顧客希望我們能做，但我們沒做的？

領導者應該要持續不斷的思考未來的可能，配合訓練高層幹部同

步思考公司未來的方向，本書提供相當多「思考邏輯」並提倡公司內部

主管都應該要同步執行這樣的思考方法。雙軌轉型所提供的破壞性創

新做法可能會讓許多人卻步，但是其思考導向有助於跳脫舒適圈，更有

系統的規劃企業的未來。

編輯部註備：

原業界接預測2020第二、三季就可
以見到景氣好轉，但開春之後爆發武漢

肺炎，是繼中美貿易戰之後接續迎來的

另次波動，中國扣件佔全球的三分之一

年出口量高達360萬噸，因為復工不易
等種種因素，讓整個產業鏈開始延宕，

也讓國外客戶開始尋求替代方案，審思

供應鏈的新方向，請各位試想若這全球

三分之一的需求開始釋出，不要說360
萬噸，只要30~50萬噸回到台灣，就有夠
各位業者忙了，對台灣業者來說何不是

種契機？本社整理出因應這次影響業者

必須要注意的三點重要事項：

1. 因應國外買主做製程生產鏈每一個
環節之調節及落實。

2. 積極因應國際環境的變化及挑戰
能力。

3. 多家公司合作策略聯盟，建立國際
通路可行性。


