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壹●前言 

 

一、 研究動機 

 

今日科技不斷的進步，而且智慧型手機的普及性也越來越高，在生活中

手機的功用不再只是個通話工具，還擁有許多功能如:上網、聽音樂、看影

片…等。對於我們的生活改變甚多，有時朋友間也會互相詢問手機的款式和

性能，今天你問別人「你覺得哪種品牌的手機最好用呢？」你一定會得到很

多答案，通常回應的答案都是知名品牌像是 hTC、三星、蘋果、SONY 等。

其中 hTC 是由台灣人所創立的，hTC 憑著多年的代工經驗及先進的技術，在

智慧型手機的市場佔有一席之地，成為國內外知名企業。 

 

hTC 的崛起正好趕上智慧型手機的風潮，股價至曾標上 1300 元高點。

然而近年來經營上遭遇了許多困境，公司虧損情況嚴重。若有股東買在最高

點 1300，至今還沒賣掉的話，一張股票恐虧掉一台進口車。(Cara,2015) 

 

為何 hTC 會面臨如此嚴重的危機呢？讓我們來探討這其中的原因吧！ 

 

二、 研究目的 

 

(一) 探討 hTC 的經營理念。 

(二) 了解 hTC 手機在市場中的行銷策略，包括 STP 及 SWOT 分析。 

(三) 了解消費者對 hTC 的滿意度。 

(四) 提出看法與建議，提供 hTC 日後的改善產品的參考 

 

三、 研究方法 

(一) 文獻分析法：透過網路、圖書館蒐集資料，包括期刊、雜誌、報紙等，

以研究智慧型手機市場現況及 hTC 的經營理念與行銷策略。 

(二) 問卷調查法：用 google 問卷表單，透過社群網站發放問卷，以了解消費

者對 hTC 的滿意度。 

 

四、 研究流程 
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貳●正文 

 

一、 文獻探討 

 

手機市場現況近年來智慧型手機市場發展快速，全球手機用戶逐年提高。國

際電信聯盟預估，全球手機用戶數將接近七十億戶，開發中國家係最主要的用戶

來源，約三十億六千萬戶。(新電子,2014)這幾年中國市場已逐漸飽和，手機業者

漸漸把目標放在東南亞、印度等手機普及率不高的開發中國家，開發中國家的客

群收入及手機替換率較低，如果想要吃下這片大餅，勢必要採低價策略才能打進

這市場，目前擅長打低價高性能的中國廠商如：小米、華為、聯想，這三家廠商

在印度的市占率共佔了 12％(虎嗅網,2015)，反觀像蘋果的高價位手機雖然成功打

下龐大的中國市場，但在印度低價市場的銷售量卻差強人意。而現在手機市場的

發展有三大趨勢，1. 手機市場成長減速，行銷回歸基本面 2. 高貴不貴，價格戰

開打 3. 放膽玩跨界 穿戴裝置正夯(陳良榕、吳凱琳,2014) 

 

二、 實地分析 

 

(一) hTC 經營理念 

 

hTC 是藉由高效能的可攜式設備，讓人們享受智慧化的行動生活體驗，透過

不斷創新的產品研發與使用者體驗獨特設計，讓 hTC 以革故鼎新領導之姿進入

智慧型手機的領域。「追尋卓越 止於至善(The Pursuit of Brilliance)」的精神不斷向

前邁進(hTC 官網,2015)，創造擁有絕佳的性能與革命性創新的行動裝置。更勇於

追求未知並致力將創新設計帶入生活，想像如何連結世界各地、連結人與人之間

距離的夢想。 

 

(二)hTC 的想法 

 

hTC 致力於創造個性化的使用體驗，每個產品都應以不同用户的需求為中

心，而非讓人受制於產品。hTC 產品的進步並非僅來自於消費者需求调查的结

果，更是透過長期觀察和尊重顧客選擇後，思考如何和科技互動的结晶。 

 

甲、 hTC 成功的關鍵:秉持以人為中心的經營理念，長期深耕於此承诺(hTC

官網,2015)，因此缔造了 hTC 今日的成就。 

 

乙、 hTC 失敗的關鍵: hTC 的產品思維，是透過一次又一次的新產品，不斷

告訴消費者「我的新產品上市了，有哪些厲害的產品特色，我很強歐～

來吧，買我吧(許子謙,2015)」，但很多時候，商品特色跟別人並沒有太大



 Happy Telephone Company－hTC 產品滿意度及行銷策略 

 3 

差異，而且說不定新產品和舊產品的差異也不大。 

 

(三)SWOT 分析 

 

內部 

 

 

 

 

 

 

外部 

S 優勢 W 劣勢 

1.擁有多年的代工經驗 

2.廠牌有一定的知名度 

 

1.產品成本相較其他業者高 

2.使用安卓作業系統廠商多

易被替代 

3.產品缺乏創新 

4.產品局限於掌上型設備 

5.人力資源流失 

O
機
會 

1.拓展印度市場 

2.開發其他高科技產品

市場 

 

往其他開發中或手機普及率

不高的國家發展 

與家電業者合作，推出智慧

型家電 

T
威
脅 

1.經濟不景氣導致銷售

量減少  

2.手機市場競爭對手多 

3.他牌業者採低價策略 

4.手機樣式大相逕庭 

製作有別於他牌的個性化手

機並開發新的技術在其他與

手機相關的配戴裝置 

將工廠外移，降低生產成

本，採用低價策略，增加市

占率 

  

(四)hTC 較成功的行銷策略 

甲、 全球性名人代言(Charles Lin,2013)：相對於競爭對手，hTC 行銷預算

有限，透過與全球巨星合作，先吸引全球媒體報導，再集中行銷火

力，妥善地利用巨星的知名度，將有限的資源做最有效的使用。 

乙、 抓住全球市場，再各個擊破(Charles Lin,2013)：首先 hTC 抓住吸引

全球注意的焦點小勞勃道尼(鋼鐵人)，再分析各區域市場，讓廣告

以適合的方式呈現在顧客的眼前，再進行行銷廣告活動。 

丙、 注入品牌個性—幽默(Charles Lin,2013)：幽默或許是世上最有趣的

東西，是世界的共通語言，但各地對於幽默的表達方式不同，需要
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以不同方式詮釋，消費者才能理解。像 hTC 將同樣由小勞勃道尼

代理的廣告區分為中文版及歐美版並以不同的方式呈現。 

 

(五)hTC 失敗的行銷策略 

 

甲、 品牌印象：hTC 想要帶給顧客怎麼樣的印象？hTC 需要在顧客心中

重新定位自家品牌，對於吸引新的顧客來說，如何告訴顧客我是

你最佳的選擇，是相當重要的。 

乙、 改善產品生產鏈：對於 hTC 來說，現階段的問題不是產品沒有競

爭力，而是就算有錢也買不到，hTC 應正視此問題，除了創造出令

人心動的產品之外，更應該要把握顧客購買的黃金時間，如果猶

豫產品賣不出去，可能因此喪失了最佳時機，若無法把握就只能

眼睜睜的看著顧客流失。 

丙、 體驗行銷：hTC 目前最為貧弱的就是能讓消費者能充份體驗產品

優點的管道，基本上對自家產品有信心，根本不用擔心給消費者

試用，在產品上市前，除了口碑的傳播，更重要的就是親身體驗，

「體驗行銷」正好滿足傳播口碑以及讓顧客體驗產品，更有效地

讓顧客接觸到自家產品，直接感受到產品的好(阿翔,2013)，比起花

錢請代言人、拍廣告更為重要。 

 

(六)STP 分析 

 

1.市場區隔:以職業、功能、價格區分 

2.選擇目標市場: 

職業 功能性 價格接受度 

軟體開發 高 高 

一般大眾 普通 普通 

3.市場定位: 品牌概念「Bold、Authentic、Playful」(大膽、真實、好玩) (hTC

官網,2015) 

 

    (七)4P 分析 

 

1.產品 Product 

(1)核心產品:通訊，上網 

(2)有形產品:手機 

(3)附加產品: 售後服務，免費維修 

2.價格 Price：5000-25000,大多以現金或轉帳 

3.通路 Place：各大、小電信業者及購物中心,百貨公司 



 Happy Telephone Company－hTC 產品滿意度及行銷策略 

 5 

4.推廣 Promotion：大多是代言人的周邊相關商品或門票 

 

三、 問卷調查分析 

 

 
圖 1 

 
圖 2 

由圖 1、圖 2 可知網路

問卷共發放 246 份無效

問卷 0 份，填寫問卷的

男性占 67%女性占

33%，而職業是以年輕

族群為多數的學生為

主。 

 

圖 3 

由圖 3 可知大部分消費者是由網路及媒體兩個管道來

獲得資訊，而像報章雜誌、傳單等透過書面來傳遞訊

息的效果較差，所以建議多多使用數位傳播媒體來傳

遞新產品的訊息。 
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圖 4 

由圖 4 可知大部分的消費者對 hTC 的第一印象不差，

但還是建議能夠積極參與公益活動及提升產品品質

來增加公司形象。 

 

圖 5 

由圖 5 可知雖然大部分的消費者覺得 hTC 的價位還

好，可是覺得貴的消費者占了 28%遠大於覺得便宜的

消費者，而且由前面圖 2 可知大部分的消費者為收入

較低的學生族群居多，價格不宜太高，所以可以試著

降低成本，讓手機價位降低。 

 
圖 6 

由圖 6 的資料所示大部分的顧客常使用手機上網聊

天、玩遊戲及看影片，所以可以和通訊軟體合作，針

對常上網聊天的顧客推出個性化的專屬主題及設定。 

至於玩遊戲及看影片的客群，這類的顧客對於手機的

效能和輸出設備的品質需求較高，可以針對此客群推

出專用的手機。 



 Happy Telephone Company－hTC 產品滿意度及行銷策略 

 7 

 
圖 7  

圖 8 

由圖 7 圖 8 相互參照能

知道大部分的顧客最

滿意的部分為手機的

外觀、介面和喇叭，而

不滿意的地方為耗電

量、相機及效能，可以

試著改善後臺軟體來

改善，以達成省電及提

升效能。 

 

圖 9 

根據圖 9 接近一半的顧客對售後服務感到滿意，但另

一半是未嘗試或不滿意，部分未嘗試的顧客可能會對

服務的效率感到懷疑，所以沒有嘗試。可以試著加強

服務效率，以最快的速度解決顧客對商品的問題。 

 

圖 10 

由圖 10 可以知道有七成以上的顧客會向親朋好友推

薦，所以大部分的顧客是認為產品好用，且樂意推薦

給親朋好友，整體上希望能繼續保持下去。 

 

參●結論 

 

就現在的手機市場趨勢為低價高品質的手機，但 hTC 無法壓低成本，且忽視
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顧客的習慣改變，導致產品無法因應顧客的需求，因此近年業績下滑，規模衰退。

hTC 如果想改變逆境，當前要做的事是降低成本及重新定位自家產品在顧客心中

的定位。為了降低成本 hTC 可以試著重新整合人力資源，將過去規模較大時過多

的人力剔除，還可將台灣部分的工廠外移來達成。重新定位自家的產品，可透過

改變行銷方式達成，減少介紹產品規格的術語，將幽默、搞笑的風格帶進廣告中，

藉此吸引消費者的目光。 
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