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壹●前言 
 

 

一、研究動機 

近年來科技日新月異，手機已不僅僅是單純用來打電話的通訊工具，功能反而已
經變成現今消費者追求的新指標，而手機品牌中又以HTC、SAMSUMG、Apple最為
出色；而在三強鼎立的手機市場中HTC 成功之因素為何？HTC又該如何在紅海中為

自己創造一片藍海?其未來企業的走向為何？此為本研究主旨。 

 

 

二、研究目的 

 

 

（一）了解HTC的企業背景。 

（二）以行銷4P、五力分析、S.T.P分析與SWOT分析探討HTC之行銷手法。 

（三）HTC的未來發展。 



三、研究方法 
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圖一、研究流程圖 

 

四、研究架構 

 

      本研究報告之架構依據研究目的與研究方法鋪陳，分項如下： 

（一）確立主題和範圍。 

 

（二）確立本研究題目、目的，以作為進行研究準則和目標資料搜尋。 

 

（三）將蒐集的資料加以歸納整理，進而建立本研究的架構和內容。 



貳●正文 

一、HTC宏達電簡介 

  

(一) 設計代工: 

 

    創立於1997年5月15日，宏達國際電子股份有限公司，為威盛電子轉投資的公司，由王
雪紅女士擔任宏達電的董事長、董事暨宏達電基金會董事長卓火土先生、與總經理兼執行
長周永明先生所創立，創業初期為知名廠商設計代工，自2006年起，宏達電推出自有品

牌<HTC>。(註1) 

 

( 二 ) 宏達電成功轉型: 

 

    宏達電自替康柏代工PDA 開始進入市場，等技術較為成熟後，再走向替歐洲的電信公
司設計代工整合型手機（一種整合多種多媒體功能的手機），接著進軍美日、亞洲電信公
司結合手機的設計代工，2002年開始推出全球第一台搭載微軟「Smartphone」2002平台
的智慧型手機，在歐洲推出後亦取得相當不錯的銷售量，逐步提高了宏達電在業界的知名

度。(註1) 

2006年6月公司開始推出自創品牌「HTC」智慧型手機，已由代工廠轉型為自有品牌。 

 

( 三 ) 經營理念: 

 

    HTC致力於創造個人化的使用者經驗，深信每項行動裝置需以不同使用者的需求為中心，
而非讓人受制於產品。 

 

 

 

http://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%BE%AE%E8%BB%9F
http://zh.wikipedia.org/wiki/%E6%99%BA%E6%85%A7%E5%9E%8B%E6%89%8B%E6%A9%9F


宏達電HTC的現況與未來發展  

 HTC 之五大經營核心價值：(註2) 

 1、誠實(Honest) ：言行一致 

 2、謙虛(Humble) ：不自視甚高與張揚 

 3、簡單(Simple) ：讓事情變的清楚、直覺，與易於
理解 

 4、活力(Dynamic) ：大膽行動，靈活應變 

 5、創新(Innovative) ：擁抱改變，探索未知；勇於
挑戰新領域。 



二、行銷策酪 

 

一 S.T.P.分析 

1. 市場區隔:  

 

            以功能、價格、用戶類型區分 

       

表一、市場區隔表、本研究整理  

用戶類型 3C使用者 商務人士 一般手機用戶 

功能 功能適中 功能強 功能低 

價格 價格接受度普通 價格接受度高 價格接受度低 

 

  2. 目標市場:  

 

  (1).商務人士:HTC本來就比較偏向商務機種，目在於鞏固自己原來的市場。 

  (2).一般手機用戶:現在使用智慧型手機的年齡逐年下降，以低價手機搶攻學生
族群與一般大眾的策略與其進軍大陸的低價手機策略相互呼應。 

 

  3. 地理環境:  

 

      主要銷售點由之前的歐洲快速轉向亞洲及中國市場。 

可從本文圖二看到其2012年第二季銷往中國的貨量大幅成長。 



宏達電HTC的現況與未來發展 

行銷4P: 

 

1. 產品(Product): 

 

   「你們是我們開發新產品的來源」，是HTC的待客之道(註4)； 

以顧客所需求的來做為創新的方向與目標，像是近期所推出的平價機，就是以想買智慧手機
卻對價格無法接受的民眾所推出的新機。 

 

2. 價格(Price): 

 

現階段HTC手機的價格大概介於一萬塊到兩萬塊之間，價格稍微偏高，但商品價值會因每個
人的感受不同而有不同的商品價值觀。 

HTC最近想進軍中國市場所以在價格方面有慢慢趨向平民化的趨勢。 

 

3. 地點(Place): 

通常宏達電的新產品會先在歐美地區發表與上市，待市場成熟後才會在台灣、香港和中國大
陸推出；但是最近HTC開始搶攻中國市場所以也有專門製作適合中國市場的產品。 

 

4. 推廣(Promotion): 

 

  在推廣方面，HTC與微軟(Microsoft )公司強力合作，利用資訊媒體大大推銷商品，內
建的衛星導航系統、與觸控式的高畫質介面；另一方面也與美國知名耳機廠商魔聲公司合作，

給消費者聽覺上的饗宴。(註5) 
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     圖二、HTC手機出貨量概況圖(註3) 

4.市場定位:  

 

 

 

 

 圖三、市場定位分佈圖、本研究整理 

 



(三) 五力分析  

 1.現存競爭者間的競爭行為： 
  

 其他公司也相繼推出智慧型手機出來，例如三星、LG、APPLE。 
 
 

   2.買方的議價能力：   宏達電HTC的現況與未來發展 

 

                      通路管道不同，價格轉移至消費者上，搭配電信業者的合作，其議價能
力又更小了。 
 
 

   3.供應商的議價能力： 
   

  供應商對HTC並無太大的議價能力，主因HTC有多元的供應商選擇來源。 
 
 

   4.進入者的威脅： 
 
   二手機、自有品牌，尤其HTC最近強打中國市場這個威脅不可忽視。 



5.替代品的威脅: 

 

    IPOD、I phone、IPAD。 

 

圖四、HTC五力分析圖、本研究整理 

 



(四)SWOT分析: 

表二、SWOT分析、本研究匯整 

優勢(Strengths) 劣勢(Weakness) 

1.能迅速的帶領新的時尚流行。  

2.和微軟保持合作關係。 

3.大膽、創新。 

4.支持MIT。 

1.高額的價格未必每個族群都能買得
起。 

2.手機功能對銀髮族較趨複雜，市場
因而縮減。 

3.製作需高成本所以不能打價格戰。 

宏達電HTC的現況與未來發展 

 機會(Opportunities) 威脅(Threats) 

1.使用手機人數提高且消費者年輕
化。 

2.手機上網的消費者增加。 

3.市場漸漸轉往中國，將有可觀的
營收。 

4.和全球重要電信業者形成連 

鎖效應，可降低成本、拓展行 

動用戶數據服務市場。 

1.品牌知名度不及蘋果或三星高。 

2.機海戰術花費太多研發卻沒有的
到效果。 

3智慧型手機市場已經飽和。 



參●結論 

 一 成功關鍵: 

 

 (一)擅用差異化行銷: 
    宏達電在藍海策略（註6）中採用差異化行銷策略，而不是
紅海策略的削價戰爭；如果宏達電當初使用紅海策略與其他廠
商一起打削價戰便不會有今天的成功與成就，因為知名度沒人
家高，品質沒人家好；然而現今宏達電成為（2010）台灣國
際品牌價值調查第二名（註7），其行銷策略與遠見是成功的
關鍵。 

 

 (二)透過異業結盟發展成全球品牌 

 宏達電長期與微軟、Google以及電信業者合作，迅速、成功
且穩定的提升品牌知名度，並順利進入國際市場。 
    從宏達電與Google合作推出的android作業系統，手機迅速
打開在作業系統的知名度，且更加強HTC 的知名度。 
 
 



 

二、未來發展 

 
 (一) 進軍中國市場 

 
   全世界人口最多的地方，但是經濟並不健全，人人都想分這大餅。 
 

              宏達電HTC的現況與未來發展 
 

 HTC也是其中之一，HTC為了要打進中國市場打算2013年度會推出一系列中
低或是中高階手機，然後以低廉的價格在大陸販售，希望搶下智慧型手機在
大陸的高市佔率。(註8) 
 
 

 (二) 提升品牌形象 
 
    2012年底IPHONE問世，雖話題不斷，但也伴隨者許多爭議『宏
達電蝴蝶機趁勢追擊，同步佈局緬甸、印度新興市場和俄羅斯，工
研院IEK通訊系統研究部經理王英裕就指出，宏達電蝴蝶機關鍵點在
於提升品牌形象的效果，可望推升至與蘋果和三星同等位置。(註9 
陳俐妏2013) 


