
一輩子受用的

杜拉克行銷思考法

藤屋伸二◎著　江裕真◎譯
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杜
拉
克
的
話─

─



沒
有
不
理
性
的
顧
客
，
只
有
不
用
心
的
生
產

者
。

摘
自
︽
創
新
與
創
業
精
神
︾

︵Innovation and Entrepreneurship

︶

http://www.morningstar.com.tw/bookcomment-2.aspx?BOKNO=0103218
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很
多
時
候
，
我
們
會
覺
得
顧
客
的
判
斷
與
行
動
難
以
理
解
，
認
為

﹁
從
總
成
本
來
看
，
很
明
顯
是
我
們
公
司
比
較
有
利
，
顧
客
為
何
反
而

購
買
其
他
公
司
比
較
昂
貴
的
商
品
呢
？
﹂

但
這
充
其
量
只
是
銷
售
端
的
邏
輯
、
銷
售
端
的
合
理
性
而
已
。
顧

客
有
他
們
自
己
的
理
性
判
斷
標
準
，
而
且
搞
不
好
不
是
經
濟
理
性
，
而

是
情
感
理
性
。

無
論
如
何
，
只
要
購
買
與
否
的
決
定
權
還
在
顧
客
手
中
，
就
必
須

迎
合
他
們
的
判
斷
標
準
，
他
們
才
會
購
買
。
因
此
，
必
須
配
合
顧
客
的

合
理
性
才
行
。
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杜
拉
克
的
話─

─



顧
客
決
定
了
企
業
是
什
麼
。

只
有
顧
客
能
藉
由
付
錢
購
買
財
貨
或
勞
務
，

把
經
濟
資
源
轉
換
為
財
富
、
把
物
品
轉
變
為

商
品
。

摘
自
︽
彼
得‧

杜
拉
克
的
管
理
聖
經
︾

︵The Practice of M
anagem

ent

︶
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決
定
一
家
公
司
經
營
什
麼
事
業
，
並
非
公
司
的
章
程
或
是
廣
告
口

號
，
也
不
是
社
長
的
熱
切
想
法
。
而
取
決
於
認
同
商
品
價
值
、
購
買
商

品
的
顧
客
之
存
在
，
也
就
是
取
決
於
需
求
。

是
顧
客
決
定
了
要
從
你
們
公
司
﹁
買
什
麼
﹂
、
﹁
出
多
少
價
錢

買
﹂
、
﹁
如
何
買
﹂
，
以
及
﹁
買
多
少
﹂
，
進
而
決
定
你
公
司
的
商
業

模
式
︵
事
業
架
構
︶
。

若
不
遵
循
顧
客
的
意
向
，
沒
有
人
向
你
們
公
司
買
東
西
。
不
久
公

司
就
會
虧
損
、
被
迫
破
產
。

顧
客
的
存
在
就
是
這
樣
支
撐
著
公
司
的
根
基
、
支
撐
著
你
的
就

業
。
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杜
拉
克
的
話─

─



從
顧
客
心
目
中
的
效
用
、

顧
客
真
正
會
購
買
的
東
西
、

顧
客
的
實
際
狀
況
、

顧
客
心
目
中
的
價
值
出
發
，

才
是
真
正
的
行
銷
。摘

自
︽
創
新
與
創
業
精
神
︾

︵Innovation and Entrepreneurship

︶
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杜
拉
克
式
管
理
的
本
質
，
在
於
﹁
企
業
的
目
的
在
創
造
顧
客
﹂
這

種
想
法
。

為
了
創
造
顧
客
︵
提
高
銷
售
︶
，
必
須
知
道
顧
客
想
要
什
麼
、
知

道
顧
客
願
意
支
付
的
價
格
、
知
道
顧
客
希
望
購
買
的
方
式
，
並
且
做
好

準
備
。與

這
些
企
業
活
動
相
關
的
，
就
是
行
銷
。

杜
拉
克
在
他
的
著
作
中
一
再
強
調
，
﹁
企
業
內
部
只
有
成
本
︵
努

力
︶
可
言
。
﹂
唯
有
顧
客
認
同
你
的
努
力
，
才
會
產
生
利
潤
。

這
個
事
實
，
正
是
我
們
需
要
﹁
行
銷
思
維
﹂
的
原
因
。
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前
言

行
銷
並
非
技
巧
，
而
是
﹁
發
想
方
式
﹂

 ▼

如
果
有
人
問
你
，
﹁
什
麼
是
行
銷
？
﹂
你
該
如
回
答
呢
？

﹁
是
市
場
調
查
。
﹂

﹁
是
促
銷
活
動
吧
？
﹂

﹁
應
該
就
是
發
傳
單
吧
？
﹂

不
對
不
對
，
以
上
全
都
是
大
錯
特
錯
的
誤
解
。
與
其
說
是
誤
解
，
不
如
說
，
﹁
它
們
全
部
都

是
行
銷
的
極
小
一
部
分
﹂
會
更
為
正
確
。

杜
拉
克
所
定
義
的
行
銷
，
是
﹁
所
有
以
顧
客
為
出
發
點
的
工
作
﹂
。
這
是
一
種
比
市
場
調
查

或
促
銷
活
動
的
範
圍
大
得
多
的
思
維
。
易
言
之
，
它
可
以
看
成
是
一
種
用
於
﹁
因
應
顧
客
需
求
﹂
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或
是
﹁
創
造
顧
客
新
需
求
﹂
的
﹁
發
想
方
式
﹂
。

杜
拉
克
認
為
﹁
企
業
的
目
的
在
於
創
造
顧
客
﹂
。
因
此
，
理
解
顧
客
時
所
不
可
或
缺
的
行

銷
，
就
成
為
管
理
的
核
心
工
作
。

行
銷
事
實
上
是
一
種
﹁
發
想
方
式
﹂
，
但
許
多
行
銷
相
關
書
籍
，
為
了
讓
讀
者
易
於
理
解
，

一
定
都
會
介
紹
一
些
具
體
實
例
。

因
此
，
讀
過
實
例
的
人
，
不
知
不
覺
都
忘
了
目
的
︵
行
銷
思
維
︶
，
在
記
憶
中
只
有
方
法

︵
行
銷
技
巧
︶
留
存
了
下
來
，
成
為
大
家
心
中
根
深
蒂
固
、
自
成
一
格
的
片
段
性
知
識
。

從
這
個
角
度
來
看
，
可
以
說
很
少
像
行
銷
這
樣
，
無
論
意
義
、
功
能
、
用
法
，
都
不
小
心
普

及
起
來
的
知
識
吧
。

所
有
工
作
都
需
要
行
銷
思
維

 ▼

所
有
的
工
作
，
都
是
以
﹁
能
對
他
人
有
貢
獻
﹂
為
目
的
。
要
提
高
貢
獻
度
，
靠
的
不
是
去
做
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自
己
想
做
的
事
，
而
是
要
滿
足
顧
客
︵
貢
獻
的
對
象
有
時
候
是
購
買
我
們
商
品
的
消
費
者
，
有
時

候
是
主
管
，
有
時
候
是
合
作
企
業
，
有
時
候
是
銀
行
，
有
時
候
是
…
…
︶
企
盼
之
事
︵
需
求
︶
。

為
了
對
對
象
有
所
貢
獻
，
就
必
須
知
道
對
方
企
盼
什
麼
，
再
因
應
他
的
期
待
，
或
是
完
成
超

出
其
期
待
的
工
作
。
行
銷
就
是
從
了
解
對
方
的
需
求
開
始
。

不
過
，
不
光
是
這
樣
而
已
。
就
算
顧
客
自
己
沒
有
感
覺
，
有
時
候
還
是
必
須
創
造
並
提
供
能

夠
讓
顧
客
﹁
更
加
方
便
﹂
、
﹁
更
有
益
處
﹂
的
東
西
。

還
有
，
市
場
之
中
一
定
會
有
競
爭
對
手
存
在
。
如
果
無
法
因
應
他
們
的
存
在
，
一
切
努
力
都

會
付
諸
流
水
。

因
此
，
一
切
工
作
都
需
要
行
銷
思
維
。

杜
拉
克
是
一
位
連
位
居
行
銷
界
頂
點
的
李
維
特
︵Theodore D

avid

︶
或
菲
利
浦
．
科
特
勒

︵Philip Kotler

︶
都
認
同
的
﹁
行
銷
宗
師
﹂
，
也
是
﹁
始
祖
﹂
。
要
學
行
銷
，
就
非
向
杜
拉
克
學

不
可
。此

外
，
從
個
人
層
面
來
看
，
無
論
何
種
職
位
、
部
門
、
工
作
，
都
會
需
要
﹁
從
使
用
你
工
作
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成
果
那
些
人
的
角
度
去
思
考
，
並
逐
步
組
織
工
作
內
容
與
工
作
方
式
的
行
銷
思
維
﹂
。

只
要
以
顧
客
為
出
發
點
，
就
能
夠
跳
脫
既
有
的
、
從
方
便
自
己
公
司
或
方
便
自
己
的
角
度
出

發
的
思
考
或
架
構
，
也
能
夠
發
起
創
新
、
安
然
度
過
現
今
嚴
酷
的
經
營
環
境
。

連
行
銷
新
手
都
能
懂

 ▼

本
書
要
寫
給
初
學
行
銷
的
人
，
或
是
略
懂
行
銷
但
未
能
充
分
理
解
的
人
，
會
有
如
下
內
容
：

在
第
一
章
﹁
究
竟
，
行
銷
是
什
麼
？
﹂
當
中
，
我
會
講
述
杜
拉
克
行
銷
理
論
的
概
要
。

在
第
二
章
﹁
切
換
為
行
銷
思
維
吧
！
﹂
當
中
，
我
會
根
據
業
績
低
迷
的
實
際
現
況
，
談
及

﹁
業
績
之
所
以
不
振
的
原
因
﹂
。

在
第
三
章
﹁
找
尋
顧
客
與
市
場
吧
！
﹂
當
中
，
我
會
講
述
從
公
司
外
部
︵
顧
客
與
市
場
︶
看

待
公
司
事
業
與
商
品
的
必
要
性
。

在
第
四
章
﹁
掌
握
商
機
吧
！
﹂
當
中
，
我
會
介
紹
提
升
業
績
的
觀
點
。
只
要
從
這
些
觀
點
看
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待
經
營
環
境
，
一
直
以
來
令
人
焦
躁
的
走
投
無
路
感
，
就
會
像
一
場
夢
般
消
失
，
所
有
該
做
的

事
，
也
會
漸
漸
清
晰
起
來
。

在
第
五
章
﹁
行
銷
本
身
就
是
﹃
策
略
﹄
！
﹂
當
中
，
我
會
介
紹
光
是
改
變
認
知
就
能
開
拓
新

市
場
的
觀
點
。
只
要
以
市
場
導
向
重
新
審
視
現
有
的
事
業
或
商
品
，
就
能
建
立
起
全
新
的
事
業
。

在
第
六
章
﹁
決
定
行
銷
的
﹃
目
標
﹄
吧
！
﹂
當
中
，
我
會
講
述
如
何
設
定
目
標
，
將
行
銷

付
諸
行
動
。
由
於
管
理
︵M

anagem
ent

︶
是
一
種
實
踐
，
若
已
經
了
解
與
知
道
的
事
不
付
諸
實

行
，
就
沒
有
意
義
。

在
第
七
章
﹁
掌
握
公
司
的
﹃
強
項
﹄
吧
！
﹂
當
中
，
和
我
一
起
確
認
公
司
的
強
項
以
及
活
用

機
會
的
方
式
，
運
用
難
得
找
到
的
商
機
創
造
業
績
吧
。

﹁
思
考
﹂
才
是
工
作
的
本
質

 ▼

一
直
以
來
，
日
本
的
學
校
教
育
都
是
實
施
著
﹁
七
分
死
記
、
三
分
思
考
﹂
的
方
式
。
當
身
處
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於
經
濟
高
度
成
長
期
，
而
且
有
模
仿
對
象
︵
在
經
濟
方
面
主
要
是
美
國
︶
存
在
時
，
這
也
是
一
種

有
效
的
作
法
。

不
過
，
值
此
全
球
經
濟
停
滯
之
時
，
很
難
找
到
模
仿
的
對
象
，
更
何
況
有
一
些
領
域
，
反
而

是
日
本
走
在
最
尖
端
。
處
於
經
濟
全
球
化
、
地
球
逐
漸
成
為
同
一
個
市
場
的
經
營
環
境
中
，
我
們

唯
有
靠
這
些
走
在
最
尖
端
的
領
域
，
才
能
存
活
下
去
。
而
且
，
市
場
區
隔
︵
細
分
化
︶
之
下
，
如

果
無
法
在
利
基
︵
縫
隙
︶
中
居
於
人
上
，
將
難
以
取
得
利
潤
。

單
單
模
仿
，
已
經
無
法
成
為
﹁
存
活
策
略
﹂
了
。

因
此
，
目
前
需
要
的
是
﹁
三
分
死
記
、
七
分
思
考
﹂
的
學
習
方
式
與
工
作
方
式
。
也
就
是

說
，
必
須
讓
思
考
成
為
工
作
的
本
質
。

本
書
的
內
容
，
正
是
現
今
你
所
需
要
的
學
習
與
進
修
方
式
。

請
先
拋
開
長
久
以
來
你
對
於
行
銷
的
既
定
想
法
，
在
肯
定
本
書
內
容
的
心
態
下
，
一
點
一
滴

讀
讀
看
。
讀
完
本
書
時
，
我
想
你
就
會
學
到
讓
公
司
或
你
自
己
存
活
下
去
的
﹁
杜
拉
克
行
銷
思
考

法
﹂
。
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另
外
，
本
書
的
日
文
原
書
名
是
︽
二
十
多
歲
起
就
想
學
會
的
杜
拉
克
行
銷
思
考
法
︾
。
由
於

是
﹁
請
從
二
十
多
歲
起
就
讀
它
﹂
的
意
思
，
因
此
三
十
多
歲
以
上
的
讀
者
，
也
可
以
閱
讀
。

還
有
，
領
導
者
若
能
和
部
屬
一
起
閱
讀
，
再
運
用
﹁
我
們
以
前
那
種
作
法
，
好
像
走
偏
了

呢
？
﹂
﹁
那
種
思
考
方
式
，
好
像
不
對
耶
？
﹂
之
類
的
對
話
，
把
內
容
活
用
到
溝
通
上
的
話
，
我

想
應
該
可
以
把
行
銷
轉
換
為
更
加
具
體
可
行
的
知
識
。

差
異
化
戰
略
顧
問    

藤
屋
伸
二



杜
拉
克
的
話

 ▼
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前
言

 ▼
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第
1
章

究
竟
，
行
銷
是
什
麼
？

1  
所
謂
的
行
銷
，
是
從
顧
客
角
度
觀
察
的
企
業
思
維 

030

行
銷
遭
到
誤
解

 ▼
行
銷
活
動
涉
及
企
業
所
有
層
面

 ▼

2  

位
居
市
場
頂
端
才
能
取
得
利
潤 

034

無
法
因
應
所
有
顧
客
需
求

 ▼
把
市
場
區
隔
到
自
己
能
夠
成
為
﹁
第
一
名
﹂

 ▼

3  

行
銷
中
少
不
了
創
新 

038

需
要
﹁
某
種
新
東
西
﹂

 ▼
不
要
﹁
迎
合
﹂
變
化
，
而
要
﹁
引
起
﹂
變
化

 ▼



4  

從
自
問
﹁
我
們
是
什
麼
公
司
？
﹂
出
發
吧 

042

  ▼
自
問
1 
公
司
的
事
業
是
什
麼
？

  ▼
自
問
2 
市
場
在
哪
裡
？

  ▼
自
問
3 
需
要
什
麼
樣
的
創
新
？

5  
﹁
人
才
﹂
與
﹁
資
金
﹂
也
是
行
銷
的
對
象 

046

最
重
要
的
是
﹁
顧
客
﹂

 ▼
要
滿
足
﹁
人
才
﹂
的
需
求
，
他
們
才
會
為
你
工
作

 ▼
﹁
資
金
﹂
是
出
借
的
一
方
握
有
選
擇
權

 ▼

第
2
章

切
換
為
行
銷
思
維
吧
！

1  

公
司
內
都
是
﹁
成
本
﹂
，
公
司
外
才
是
﹁
利
潤
﹂ 

052

公
司
內
的
商
品
與
開
發
，
也
不
過
是
成
本

 ▼
經
營
資
源
全
都
在
公
司
外
部

 ▼



2  

解
決
問
題
無
法
導
向
﹁
真
正
的
解
決
﹂ 

056

﹁
問
題
解
決
﹂
與
﹁
課
題
解
決
﹂
不
一
樣

 ▼
要
想
有
飛
躍
性
的
成
果
，
少
不
了
要
﹁
開
拓
機
會
﹂

 ▼

3  
資
源
不
該
用
在
﹁
問
題
﹂
上
，
要
用
在
﹁
機
會
﹂
上 

060

需
要
新
商
業
模
式
才
能
消
除
問
題

 ▼
目
光
看
向
需
求
，
問
題
就
能
消
滅

 ▼

4  

成
果
是
由
﹁
差
異
化
﹂
帶
來
的 

064

利
潤
是
顧
客
滿
意
的
回
報

 ▼
﹁
顧
客
心
目
中
的
差
異
化
﹂
才
有
意
義

 ▼

5  

任
何
差
異
化
都
很
短
命 

068

不
存
在
永
遠
持
續
的
事
業
或
商
品

 ▼
必
須
持
續
創
造
新
的
差
異
化

 ▼

6  

﹁
現
在
推
展
得
很
順
利
的
事
情
﹂
也
一
定
會
陳
舊
化 

072

你
是
不
是
緊
抓
著
過
去
的
財
產
不
放
？

 ▼
企
業
環
境
經
常
都
在
改
變

 ▼

7  

捨
棄
掉
過
去
的
﹁
成
功
經
驗
﹂
吧 

076



八
成
的
活
動
只
創
造
出
兩
成
的
利
潤

 ▼
評
估
的
不
是
﹁
過
去
﹂
，
而
是
﹁
現
在
與
未
來
﹂

 ▼

8  

企
業
要
想
存
活
，
﹁
選
擇
與
集
中
﹂
不
可
或
缺 

080

﹁
萬
應
企
業
﹂
行
不
通

 ▼
公
司
的
方
便
和
顧
客
無
關

 ▼

第
3
章

找
尋
顧
客
與
市
場
吧
！

1  

顧
客
的
事
一
定
要
問
顧
客
才
會
知
道 

086

誤
以
為
﹁
自
己
最
懂
顧
客
﹂

 ▼
顧
客
需
求
未
必
只
有
一
種

 ▼

2  

決
定
商
品
吸
引
力
的
是
﹁
顧
客
﹂

090

公
司
所
想
的
吸
引
力
和
顧
客
所
想
的
並
不
同

 ▼
不
需
要
﹁
最
上
等
的
吸
引
力
﹂

 ▼



3  

競
爭
對
手
不
只
同
產
業
的
其
他
公
司
而
已 

094

找
錯
假
想
敵

 ▼
應
該
優
先
的
不
是
﹁
競
爭
者
﹂
，
而
是
﹁
顧
客
﹂

 ▼

4  
顧
客
的
要
求
永
遠
合
理 

098

﹁
顧
客
的
合
理
性
﹂
與
﹁
公
司
設
想
的
合
理
性
﹂
有
別

 ▼
顧
客
的
合
理
性
未
必
只
有
一
種
標
準

 ▼

5  

就
算
你
們
公
司
倒
了
，
顧
客
也
不
會
感
到
困
擾 

102

就
算
你
破
產
，
也
會
有
其
他
公
司
補
上

 ▼
將
﹁
公
司
中
心
﹂
的
發
想
轉
換
為
﹁
顧
客
中
心
﹂

 ▼

6  

顧
客
之
中
，
有
人
有
決
定
權
，
有
人
有
否
決
權 

106

有
些
時
候
﹁
付
款
者
﹂
不
等
於
﹁
決
策
者
﹂

 ▼
必
須
顧
慮
到
擁
有
否
決
權
的
人

 ▼

7  

看
不
到
顧
客
時
，
要
著
眼
於
﹁
市
場
﹂
與
﹁
用
途
﹂

110

有
的
公
司
無
法
鎖
定
顧
客

 ▼
改
變
行
銷
分
析
的
順
序

 ▼

8  

顧
客
無
法
﹁
收
買
﹂

114



隨
便
打
折
會
讓
價
格
失
去
公
信
力

 ▼
等
﹁
產
生
利
潤
的
機
制
﹂
形
成
後
再
訂
低
價

 ▼

9  

詢
問
顧
客
﹁
市
場
中
不
存
在
的
商
品
﹂
也
沒
有
意
義 

118

不
存
在
的
商
品
無
法
市
場
調
查

 ▼
行
銷
導
向
比
技
術
導
向
重
要

 ▼

10  

不
只
要
看
自
己
公
司
的
顧
客
，
也
要
看
市
場
整
體 

122

公
司
的
顧
客
不
過
是
﹁
市
場
中
極
小
的
一
塊
﹂
而
已

 ▼
也
必
須
向
﹁
非
顧
客
﹂
行
銷

 ▼

第
4
章

掌
握
商
機
吧
！

1  

鎖
定
特
定
事
業
範
圍
可
促
成
顧
客
滿
意 

128

優
良
企
業
會
找
尋
特
定
顧
客

 ▼
在
鎖
定
完
畢
的
需
求
中
淬
鍊
﹁
強
項
﹂

 ▼



2  

經
常
思
考
﹁
對
顧
客
而
言
重
要
嗎
？
﹂

132

大
多
商
品
都
具
有
可
替
代
性

 ▼
狀
況
改
變
的
話
，
商
品
的
功
能
也
會
改
變

 ▼

3  
關
注
﹁
看
不
見
的
競
爭
者
﹂

136

競
爭
對
手
不
只
同
產
業
的
其
他
公
司
而
已

 ▼
重
新
定
義
事
業
，
防
堵
競
爭
者
進
入

 ▼

4  

思
考
﹁
為
何
顧
客
買
別
家
公
司
的
東
西
？
﹂

140

潛
在
顧
客
為
何
沒
成
為
我
們
公
司
的
顧
客
？

 ▼
答
案
只
能
在
﹁
第
一
線
﹂
找
到

 ▼

5  

﹁
公
司
自
己
所
想
的
特
色
﹂
不
同
於
﹁
顧
客
的
評
價
﹂

144

以
客
觀
的
﹁
衡
量
標
準
﹂
修
正
偏
誤

 ▼
競
爭
者
不
會
顧
慮
到
你
們
公
司
的
狀
況

 ▼

6  

想
想
顧
客
心
目
中
不
想
要
的
﹁
商
品
清
單
﹂

148

兩
成
商
品
造
就
了
八
成
的
營
收

 ▼
潛
在
競
爭
者
是
誰
？

 ▼
乍
看
之
下
不
理
性
的
顧
客
，
會
採
取
什
麼
行
動
？

 ▼



7  

機
會
沉
睡
在
﹁
顧
客
的
使
用
方
式
﹂
與
﹁
弱
項
﹂
當
中 

152

是
否
存
在
著
並
未
意
識
到
的
用
途
或
市
場
？

 ▼
有
沒
有
什
麼
誤
以
為
是
公
司
﹁
弱
項
﹂
的
東
西
？

 ▼

8  
機
會
潛
藏
在
﹁
不
平
衡
﹂
與
﹁
威
脅
﹂
當
中

156

事
業
到
處
都
有
不
平
衡
處

 ▼
經
營
環
境
的
變
化
即
機
會

 ▼

9  

關
注
﹁
已
經
發
生
的
未
來
﹂

160

在
出
乎
意
料
的
成
功
或
失
敗
中
藏
有
機
會

 ▼
消
除
﹁
不
協
調
的
東
西
﹂

 ▼
因
應
購
買
流
程
中
產
生
的
需
求

 ▼

10  

把
變
化
看
成
機
會 
164

產
業
與
市
場
的
結
構
變
化
是
一
大
機
會

 ▼
﹁
人
口
的
變
化
﹂
是
易
於
預
測
的
機
會

 ▼

11  

﹁
認
知
的
變
化
﹂
不
容
忽
視 
168

﹁
認
知
的
變
化
﹂
風
險
不
大

 ▼
﹁
出
色
的
點
子
﹂
風
險
很
大

 ▼



第
5
章

行
銷
本
身
就
是
﹁
策
略
﹂

1  
從
﹁
消
除
不
便
﹂
、
﹁
更
加
方
便
﹂
開
始
吧 

174

﹁
效
用
﹂
第
一
、
﹁
價
格
﹂
其
次

 ▼
只
要
焦
點
放
在
顧
客
需
求
上
，
策
略
就
會
浮
現

 ▼

2  

改
變
﹁
價
格
的
意
義
﹂
吧 

178

買
的
是
﹁
東
西
﹂
還
是
﹁
行
為
﹂
？

 ▼
訂
價
看
的
是
顧
客
價
值
，
而
非
公
司
成
本

 ▼

3  

優
先
考
慮
﹁
顧
客
的
狀
況
﹂

182

提
供
﹁
購
買
方
式
﹂
，
市
場
就
會
擴
大

 ▼
出
色
的
商
品
如
果
沒
辦
法
買
，
就
失
去
意
義

 ▼

4  

重
新
審
視
﹁
顧
客
是
為
了
什
麼
付
錢
﹂

186

顧
客
買
的
是
﹁
價
值
﹂

 ▼
很
多
公
司
沒
有
行
銷
活
動

 ▼



5  

好
好
活
用
﹁
競
爭
者
的
成
果
﹂

190

競
爭
者
是
﹁
商
品
開
發
的
外
包
對
象
﹂

 ▼
﹁
創
造
性
模
仿
﹂
風
險
不
大
，
是
最
棒
的
策
略

 ▼

第
6
章

決
定
行
銷
的
﹁
目
標
﹂
吧
！

1  

目
標
設
定
，
﹁
市
占
率
﹂
比
﹁
營
收
﹂
重
要 

196

目
標
設
定
只
看
營
收
，
想
法
就
太
保
守
了

 ▼
決
定
具
體
可
衡
量
的
目
標

 ▼

2  

根
據
﹁
顧
客
需
求
﹂
決
定
市
場
吧 

200

行
銷
開
始
於
﹁
顧
客
的
決
定
﹂

 ▼
區
辨
﹁
銷
售
﹂
與
﹁
行
銷
﹂

 ▼

3  

目
標
取
決
於
﹁
市
場
﹂
與
﹁
商
品
﹂
的
組
合 

204

①
 ▼

﹁
現
有
市
場
﹂
×
﹁
現
有
商
品
﹂
的
營
收
與
市
占
率



②
 ▼

﹁
新
市
場
﹂
×
﹁
現
有
商
品
﹂
的
營
收
與
市
占
率

③
 ▼

﹁
現
有
市
場
﹂
×
﹁
新
商
品
﹂
的
營
收
與
市
占
率

④
 ▼

﹁
新
市
場
﹂
×
﹁
新
商
品
﹂
的
營
收
與
市
占
率

4  
決
定
﹁
服
務
目
標
﹂
與
﹁
價
格
策
略
﹂

208

服
務
也
需
要
﹁
顧
客
觀
點
﹂

 ▼
根
據
﹁
顧
客
心
目
中
的
價
值
﹂
決
定
價
格

 ▼

5  

把
商
品
區
分
為
﹁
主
力
﹂
與
﹁
輔
助
﹂

212

根
據
公
司
的
方
針
決
定
它
是
主
力
或
輔
助
商
品

 ▼
商
品
可
分
為
十
一
種
類
型

 ▼

6  

讓
﹁
專
業
化
﹂
與
﹁
多
角
化
﹂
並
存 

216

提
高
核
心
能
力
的
﹁
專
業
化
﹂

 ▼
有
效
活
用
核
心
能
力
的
﹁
多
角
化
﹂

 ▼



第
7
章

掌
握
公
司
的
﹁
強
項
﹂
吧
！

1  
淬
鍊
能
對
顧
客
有
貢
獻
的
知
識
︵Know

-how

︶ 

222

所
謂
的
知
識
，
就
是
能
對
顧
客
有
貢
獻
的
﹁
某
種
東
西
﹂

 ▼
知
識
必
須
經
常
進
步
才
能
存
活

 ▼

2  

﹁
能
有
貢
獻
的
知
識
﹂
可
帶
來
金
流 

226

沒
有
適
切
的
報
酬
，
就
難
以
用
﹁
有
效
率
﹂
形
容

 ▼
不
是
直
接
的
報
酬
也
無
妨

 ▼

3  

﹁
不
必
努
力
就
能
做
到
的
事
﹂
當
中
隱
藏
著
強
項 

230

知
識
若
不
共
享
就
太
浪
費
了

 ▼
強
項
沉
睡
在
﹁
沒
有
客
訴
的
商
品
﹂
當
中

 ▼

4  

出
色
的
知
識
也
有
眾
多
尚
待
改
善
的
空
間 

234

從
理
想
中
的
模
樣
重
新
看
待
知
識

 ▼
取
得
所
欠
缺
知
識
的
方
法

 ▼



結
語

 ▼

 

239

參
考
文
獻

 ▼

 

241

為
了
讓
不
懂
管
理
或
行
銷
的
人
也
能
理
解
，
本
書
沒
有
照

杜
拉
克
講
的
逐
字
逐
句
去
寫
，
而
是
把
杜
柆
克
要
表
達
的
﹁
意

思
﹂
寫
出
來
。
因
此
它
只
是
﹁
意
譯
﹂
，
務
請
了
解
。
在
書
的

正
文
中
，
由
於
文
字
的
限
制
，
是
用
﹁
杜
拉
克
所
言
﹂
進
行
說

明
，
不
過
正
確
來
說
，
應
該
是
﹁
杜
拉
克
講
了
這
種
意
思
的

話
﹂
才
對
。



究
竟
，
行
銷
是
什
麼
？

第1章



030

1

所
謂
的
行
銷
，

是
從
顧
客
角
度
觀
察
的

企
業
思
維

你
學
到
的
一
向
都
是
﹁
行
銷

＝

市
場
調
查
﹂
。

會
不
會
是
你
搞
錯
了
？
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第1章 究竟，行銷是什麼？

 

行
銷
遭
到
誤
解

大
家
會
把
﹁
行
銷
研
究
﹂
︵M

arketing R
esearch

︶
和
﹁
市
場
研
究
﹂
︵M

arket 

R
esearch

︶
搞
混
。
查
字
典
的
話
，
頂
多
發
現
這
兩
個
英
文
詞
都
譯
為
﹁
市
場
調
查
﹂
。
但
杜
拉

克
說
，
﹁
行
銷
不
光
只
是
市
場
調
查
而
已
。
﹂

市
場
調
查
只
能
調
查
已
經
存
在
於
市
面
上
的
東
西
。
這
是
因
為
，
一
般
人
對
於
至
今
未
曾
看

過
也
未
曾
用
過
的
東
西
，
無
法
做
出
正
確
的
判
斷
使
然
。
這
就
是
市
場
調
查
的
界
限
。

可
是
，
企
業
有
兩
件
事
一
定
要
做
，
就
是
﹁
因
應
顧
客
需
求
﹂
以
及
﹁
創
造
顧
客
需
求
﹂
。

那
麼
，
只
能
調
查
市
面
上
現
有
東
西
的
市
場
調
查
，
就
無
法
創
造
需
求
了
。

相
對
地
，
行
銷
研
究
的
研
究
對
象
則
是
能
創
造
需
求
的
各
種
事
項
︵
人
口
動
態
、
其
他
產

業
、
他
國
市
場
、
技
術
動
向
等
︶
。

在
打
造
﹁
暢
銷
機
制
﹂
時
所
需
要
的
來
自
市
場
的
所
有
資
訊
，
全
都
是
行
銷
研
究
的
對
象
。
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行
銷
活
動
涉
及
企
業
所
有
層
面

行
銷
是
一
種
從
顧
客
角
度
思
考
的
企
業
思
維
，
不
是
只
涉
及
銷
售
而
已
。
它
並
非
一
種
專
精

化
的
活
動
，
涉
及
的
範
圍
更
大
，
遍
及
管
理
的
所
有
層
面─

─

指
的
就
是
從
﹁
顧
客
滿
意
就
是
事

業
最
終
成
果
﹂
的
角
度
，
綜
觀
所
有
的
事
業
。

杜
拉
克
舉
為
例
子
的
奇
異
電
氣
︵G

eneral Electric, G
E

︶
，
據
說
﹁
在
技
術
人
員
畫
設
計

圖
之
前
的
階
段
，
就
已
經
展
開
行
銷
了
﹂
。

據
說
該
公
司
﹁
除
了
從
生
產
流
程
一
開
始
就
有
行
銷
人
員
參
與
，
在
事
業
的
各
個
階
段
，
也

會
把
行
銷
整
合
進
來
﹂
。
行
銷
﹁
在
銷
售
、
流
通
、
售
後
服
務
、
商
品
開
發
、
製
程
、
庫
存
管
理

等
層
面
，
也
扮
演
了
主
導
的
角
色
﹂
。

這
樣
的
思
維
，
是
行
銷
最
理
想
的
樣
子
。
奇
異
電
氣
是
極
其
出
色
的
企
業
，
也
是
杜
拉
克
曾

提
供
過
諮
詢
的
企
業
，
因
此
無
論
就
理
論
或
就
實
際
面
，
外
界
都
認
為
該
公
司
以
最
受
期
盼
的
型

式
推
展
行
銷
活
動─

─

行
銷
思
維
涵
蓋
事
業
所
有
層
面
。
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第1章 究竟，行銷是什麼？

藉由行銷打造暢銷機制

應有的作法

一般的認知

① 透過現行的市場調查得知需求。
② 從賣方角度實施促銷。

① 得知顧客需求。
② 因應顧客需求。
③ 調查能創造新需求的機會。
④ 了解公司強項並予活用，藉此因應需
求、創造需求。

從後追趕的方式，

僅限當下因應現況，成效不大。

打造出有獨特性、

能夠長銷的暢銷機制。
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位
居
市
場
頂
端

才
能
取
得
利
潤

﹁
因
應
顧
客
需
求
﹂
與
﹁
創
造
顧
客
需
求
﹂
是
企
業
扮
演

的
角
色
︵
使
命
︶
。

那
麼
，
企
業
可
能
因
應
所
有
顧
客
的
所
有
需
求
，
或
是
創

造
各
式
各
樣
的
需
求
嗎
？

2
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第1章 究竟，行銷是什麼？

 

無
法
因
應
所
有
顧
客
需
求

就
像
人
有
擅
長
與
不
擅
長
之
事
一
樣
，
人
所
聚
集
而
成
的
企
業
，
也
有
擅
長
與
不
擅
長
之

事
。

在
經
濟
發
展
的
初
期
階
段
，
由
於
資
本
是
最
優
先
的
經
營
資
源
，
只
要
有
資
本
，
經
營
對
象

是
全
體
是
有
可
能
的
。
但
是
，
在
高
度
競
爭
的
社
會
中
，
知
識
︵Know

-how

︶
是
最
重
要
的
經

營
資
源
，
企
業
變
成
只
能
在
自
己
擁
有
強
項
的
特
定
領
域
中
，
才
能
維
持
住
競
爭
優
勢
︵
卓
越
地

位
︶
。因

此
，
必
須
決
定
﹁
要
因
應
何
種
顧
客
的
何
種
需
求
﹂
，
縮
小
要
鎖
定
的
市
場
範
圍
。
杜
拉

克
認
為
，
﹁
必
須
先
考
量
各
商
品
線
目
前
的
市
場
大
小
、
潛
在
的
市
場
大
小
、
經
濟
關
鍵
因
素
、

創
新
趨
勢
、
顧
客
心
目
中
的
市
場
，
以
及
直
接
與
間
接
競
爭
對
手
，
藉
以
定
義
出
市
場
後
，
才
推

展
行
銷
活
動
。
﹂

根
據
這
樣
的
市
場
定
義
，
縮
小
公
司
所
投
入
的
市
場
範
圍
，
就
稱
之
為
﹁
市
場
區
隔
﹂

︵Segm
entation

；
又
稱
為
市
場
細
分
化
︶
。
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把
市
場
區
隔
到
自
己
能
夠
成
為
﹁
第
一
名
﹂

透
過
市
場
區
隔
，
找
出
公
司
可
望
擁
有
競
爭
優
勢
的
特
定
領
域
︵
大
企
業
通
常
會
擁
有
好
幾

個
，
中
小
企
業
則
是
一
個
︶
。
然
後
，
再
從
中
決
定
希
望
達
到
的
地
位
︵
排
名
或
市
占
率
︶
。
這

稱
之
為
﹁
市
場
定
位
﹂
。

杜
拉
克
說
，
﹁
在
市
場
中
若
非
數
一
數
二
，
很
難
有
利
潤
。
﹂
尤
其
是
當
企
業
環
境
變
得
嚴

峻
後
，
這
樣
的
傾
向
就
更
明
顯
了
。

例
如
，
在
汽
車
產
業
，
鈴
木
︵SU

ZU
KI

︶
這
家
汽
車
製
造
商
既
非
第
一
也
非
第
二
，
但
是
該

公
司
之
所
以
仍
有
利
潤
，
就
是
因
為
它
能
在
印
度
市
場
以
及
輕
型
車
的
領
域
，
確
保
利
基
的
頂
端

地
位
︵
第
一
名
或
第
二
名
︶
使
然
。

如
果
在
大
市
場
中
無
法
名
列
前
茅
，
就
要
往
下
區
隔
市
場
︵
需
求
︶
，
再
從
中
追
求
名
列
前

茅
。
重
覆
這
樣
的
動
作
，
一
直
到
能
夠
位
居
前
位
為
止
。
因
為
，
如
果
連
在
小
市
場
都
無
法
躋
身

前
兩
名
，
就
不
可
能
有
利
潤
了
。
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第1章 究竟，行銷是什麼？

決定當得了第一名的市場

應有的作法

一般的認知

① 以整個市場為目標。
② 籠統地訂下成為第一或第二名的目
標，並不夠具體。

① 將市場區隔（細分化）到能夠擁有競
爭優勢的地步為止。

② 再區隔市場，到能夠成為第一或第二
名為止。

整個市場中存在著更強的競爭者，因此

難以擁有競爭優勢。

範圍縮小後的事業，能夠擁有自己的競

爭優勢，因此能成為頂尖企業，才能獲

得利潤。
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行
銷
中
少
不
了
創
新

行
銷
要
能
因
應
顧
客
需
求
、
創
造
顧
客
需
求
。

那
麼
，
如
果
不
加
上
﹁
某
種
新
東
西
﹂
，
能
持
續
因
應
顧

客
需
求
嗎
？

3
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第1章 究竟，行銷是什麼？

 

需
要
﹁
某
種
新
東
西
﹂

杜
拉
克
曾
說
，
﹁
自
一
九○

○

年
以
來
，
美
國
經
濟
革
命
就
是
行
銷
革
命
。
﹂
只
是
，
由
於

當
時
的
美
國
屬
於
成
長
期
，
行
銷
所
代
表
的
，
是
﹁
把
工
廠
裡
生
產
的
東
西
賣
掉
﹂
的
意
思
。

到
了
今
天
，
行
銷
的
定
義
已
變
成
﹁
生
產
顧
客
想
要
的
東
西
﹂
、
﹁
採
購
顧
客
想
要
的
商

品
﹂
。而

且
不
只
這
樣
，
諸
如
﹁
在
顧
客
希
望
的
地
點

4

4

販
售
﹂
、
﹁
以
顧
客
希
望
的
方
式

4

4

販
售
﹂
、

﹁
再
增
添
某
些
比
競
爭
者
還
有
吸
引
力
的
東
西
上
去
﹂
，
也
都
漸
漸
變
成
極
為
重
要
的
因
素
了
。

要
想
理
所
當
然
般
地
把
這
些
事
情
做
好
，
就
少
不
了
行
銷
思
維
。
而
且
，
面
對
顧
客
﹁
更
方

便
﹂
、
﹁
更
充
足
﹂
、
﹁
更
滿
意
﹂
、
﹁
更
安
全
﹂
、
﹁
更
便
宜
﹂
、
﹁
更
快
速
﹂
等
要
求
，
若

靠
既
有
的
作
法
，
很
快
就
會
行
不
通
。

從
這
樣
的
角
度
來
看
，
﹁
一
直
以
來
的
作
法
﹂
、
﹁
一
直
以
來
的
成
本
﹂
、
﹁
一
直
以
來
的

品
質
﹂
，
將
無
法
滿
足
顧
客
，
因
此
會
變
成
需
要
﹁
某
種
新
東
西
﹂
。
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不
要
﹁
迎
合
﹂
變
化
，
而
要
﹁
引
起
﹂
變
化

面
對
顧
客
的
需
求
高
度
化
以
及
競
爭
環
境
的
白
熱
化
，
如
果
直
接
提
供
現
有
的
商
品
，
或
是

只
略
做
改
良
就
推
出
，
已
經
很
難
再
在
市
場
中
生
存
下
去
了
。

因
此
，
光
是
展
現
出
因
應
顧
客
︵
現
有
顧
客
＋
潛
在
顧
客
︶
需
求
的
被
動
態
度
，
會
漸
漸
無

法
存
活
下
來
。

就
是
因
為
這
樣
，
能
夠
逐
步
創
造
出
新
需
求
的
行
銷
，
才
會
日
益
重
要
起
來
。
為
此
，
能
夠

自
行
在
市
場
中
引
發
變
化
的
﹁
創
新
﹂
，
已
漸
漸
不
可
或
缺
。

市
場
一
定
會
變
化
，
就
算
你
覺
得
﹁
不
希
望
有
變
化
﹂
，
也
一
樣
阻
止
不
了
變
化
。
既
然
變

化
無
可
避
免
，
與
其
迎
合
別
人
︵
其
他
企
業
︶
所
引
發
的
變
化
，
不
如
自
行
引
發
自
己
所
喜
歡
的

變
化
，
這
樣
還
理
性
得
多
。
而
且
，
也
更
能
有
效
率
地
應
變
。

無
論
是
要
因
應
需
求
或
是
創
造
新
需
求
，
﹁
行
銷
﹂
和
﹁
創
新
﹂
都
不
可
或
缺
。
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第1章 究竟，行銷是什麼？

沒有創新，就無法引發市場變化

與創新並行的行銷

過去的行銷

① 販賣工廠所生產的東西
② 被動因應顧客需求

① 透過行銷搶先得知顧客需求
② 透過創新追加能夠滿足需求的「某種新
東西」

無法提供顧客眼中有吸引力的商品

藉由有吸引力的商品主動引發市場的變化

行銷 創新 市場變化× ＝

http://www.morningstar.com.tw/bookcomment-2.aspx?BOKNO=0103218



