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拚勁打造第一品牌 

時間：2021 年 03 月 25 日 
 
地點：成功大學光復校區 
      國際會議廳第一會議室 
 
講者：林鴻志 總經理 
      (和泰冷凍空調董事長兼總經理) 
 
 
 
 

本場講座由學生事務處林麗娟學務長擔
任引言人：｢同學們，晚安！相信大家跟我一
樣充滿愉悅地心情期待今天林鴻志學長蒞校
演講，鴻志學長公務非常忙，但一想到學弟
妹們，他仍撥空南下支持，分享他個人的職
涯歷程的同時也提供其寶貴的建議，在此我
們先給大學長熱烈掌聲。在邀請過程中，我
跟他說，大金這個品牌大家都很熟悉，特別
在公益、公關的執行上，績效最為顯著，能
夠一步一腳印長久站穩整個市場，到底是怎
麼做到的，我覺得應該是要貼近同學近身分
享，讓學弟妹了解到獨門的『撇步』。除了這
件事以外，學長今天來演講費不收，還回捐
了一筆錢給學校，我們謝謝學長！在全大運
所有我們志工活動需要的禮物，也獲得大學
長個人支持提供給學弟學妹們的，讓我們覺
得幸福加分，有這麼照顧我們的學長們來支
持我們所有的活動。同理，很多事情是相對
的傳承，今天我也跟各位同學一樣很想聽，
如何拚勁、怎麼 打造第一品牌才能走到這裡，
今天的演講分享不是為公司打廣告，而是為
了經驗的傳承，以及學長對我們成大學弟學
妹們濃濃的愛，現在讓我們歡迎林鴻志學長！
謝謝。」  

 
林鴻志總經理曾任成大台北校友會常務

理事，現任和泰冷凍空調的董事長兼總經理，
他也說到自己也是大陸子公司的董事長，懂
得如何與大陸人溝通、談合作，讓原本虧損
的子公司，在林總經理接手後就賺錢了，主
要原因是在聘用人的方面，林總經理深知若
在大陸公司聘請台灣員工過去，要負擔的除
了工資以外，還需處理住宿、交通的問題。

另外總經理提到除了人有八字，公司也
有八字，做品牌之前要先將總體環境弄熟，
才能知道未來的變化。 

 
本次演講除了大金團隊，林鴻志總經理

也邀請到了大金的經銷商，跟大家說未來的
大金會如何去發展。演講一開始總經理提到
了「玩品牌」這件事，他說玩品牌是一件很
燒錢的事情，像是廣告就要花上兩億元，因
此他說玩品牌是一件非常困難的事情，而說
到要如何經營第一品牌，總經理說品牌的品
有三個口，中國人以三為多，要怎麼做好一
個品牌的口碑，總經理相信要打造好品牌需
要很多人說你的品牌「好」，好的品質、好的
口碑，才能打造第一品牌  
 
如何打造第一品牌  

 
對於如何打造好品牌，林鴻志總經理說

要站在顧客的角度去思考事情，只要站在對
方的角度去看事情，在座的同學都可以當企
劃人員，如果用自己的角度就無法將事情做
好，因為在處理事情只會想到自己，總經理
認為做企劃人員不用讀到博士，博士反而容
易鑽牛角尖，只要願意站在對方的角度思考
事情，就會有機會把事情做好，成為成功的
企劃人員。 

 
再來，總經理用自己的例子說之前過年

休假的時候，常常會被董事長找來開會討論
事情，可能放六天的假期，實際上只會休到
三天，若是董事長在美國，仍然會打電話回
來討論事項，林鴻志總經理認為這是好事，
因為能否成為第一品牌的關鍵在老闆有沒有
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用心想把品牌做起來，是由老闆去帶領團隊
去打造好品牌。 
 
關於公司管理  
 

林鴻志總經理談到公司管理時說，公司
環境一定要管理好，如果公司環境管不好，
其他事情怎麼做得好，每天他都會去公司巡
視整個環境，如果超過三次看到東西沒放好
還在同一個位置，那他就會把東西丟進垃圾
桶。另外，林總 經理還說幸福的企業裡一定
會有一個鐵血部隊，賺錢的公司才有機會成
為幸福企業，沒賺錢的公司不可能，於是勉
勵同學要「拚」。 

 
再者，總經理提到，疫情結束後他要跑

很多的國家，因為和泰的事業體很大，而真
正母公司的大金井上禮之會長今年高齡86歲，
他說大金是「絕對優勢的創新商品和商業模
式，深受社會喜愛和信賴、真正的領先全球
企業」。 
 
職場生活、社會大小事 
 

總經理分享現今的空調市場規模約 350
億 台幣，其中有很多廠商在經營，想成為第
一要跑在 90幾家企業前面，一切都要靠「拚
勁」，而要如何「拚」呢？交際應酬是不可少
的。 

 
林鴻志總經理提到晚上餐會、應酬會遇

到「喝酒」這件事，他說無論自己當晚喝醉
與否，隔天仍會準時在 7:15 進公司開會，並
且一路開到晚上，連幾點下班都不知道。有
時當晚又有餐 會需要喝酒，喝酒最重要的是

不能喝醉，總經理說這是為了保護自己，不
能還沒談成就醉了，拚勁的勁應該是要用在
對的地方，所以喝醉要有喝醉的目的，不是
喝完就是第一名，要懂得怎麼喝才不會醉。 

 
接著總經理說很多人會羨慕含著金湯匙

出生的人，但是他說含著金湯匙也要懂得如
何把金湯匙含住、要知道如何把公司管理好，
所以含金湯匙是件很難的事情，這些人從小
就開始被培養成將來要接手大公司，若是管
不好就會說敗家子，還要學很多的才藝，所
以總經理問同學，「你們認為含著金湯匙出生
會快樂嗎？」 

 
當提到企業喜歡用成大學生時，林鴻志

總經理說因為成大學生人家要你們做什麼，
大家就會去做什麼，但總經理說我們應該要
懂得如何在這些做的事情把自己的身價提升，
要從做的事情中得到你要得到的東西，像是
怎麼做能節省成本，就是不要一塊錢只做一
塊錢的事情，要一步一步將成本降下，只要
算到成本下降了，老闆就會看到，老闆喜歡
用這種人，所以林鴻志 總經理勉勵同學要懂
得被利用、應用。 
 
游出紅海，躍上藍天  
 

紅海的缺點就是毛利低，因為毛利低而
要控制成本，所以總經理說會計要學好，才
有機會「游出紅海，躍上藍天」，藍天的市場
一定不大，因為技術還沒辦法跟上，消費者
也還不能接受，所以賺的錢不多，但是需要
的投入會很多，林鴻志總經理說毛利高不見
得賺得到錢，因為市場不夠大，反觀紅海的
毛利不好，但是市場夠大，於是關鍵就在於
產品如何組合。 

 
當找工作時遇到很藍的公司時候，總經

理說同學要面對的問題會是「離開」，還是要
跟他一起「打拼」，通常大部分的人都會離開，
因為營業額低、工作又多，但總經理說離開
永遠沒有好位置，那同學要如何判斷公司呢？
他說「到一間公司最重要的是要判斷老闆」，
當遇到很藍的公司但老闆很用心在做，你待
在那裡玩到贏就升上來了，而到一般的公司
時要知道天下沒有白吃的午餐，現在能享受
到的都是前面的學長姐流血流汗過來的。 
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如何突破困境  
 

應該要如何突破困境呢？即使是再怎麼
艱難的環境，總經理告訴同學要「面對它、
接受他、處理它，最後要放下它」，回到家要
把它忘記，先好好睡一覺，明天才能再處理
它，對應到感情方面，就是我們所說的—有
緣無分，總經理說做事情不要都用同一個角
度，要去思考不同的方式才能突破困境。 

 
林鴻志總經理說老闆告訴他們要從到

someone，再從 someone 到 no.1，當產品是最
好、最強、別人跟不上的時候，同時東西也
要符合消費者的需求，要把定位定好，謹守
自己的本分，他也勉勵同學要「認命」，認命
才能把事情做得更好，一天到晚只會抱怨的
人八字絕對不會好，衰神會跟著自己，比如
說追女孩一直抱怨，只會讓人家瞧不起自己。
而人為什麼會帶衰，是因為思緒不夠多，總
經理講到了一個重點：考慮的事情應該要
250%以上，做事情要想得很遠，若是想的不
夠，連老天爺也不會幫你，當神明幫你拿到
了聖杯，也就是得到了口碑，前提也是要在
你有 250%準備的時候。 

 
林鴻志總經理說《孫子兵法》是公司必

讀的，因為經營公司跟帶部隊是一樣的，商
場如同戰場，只是不流血不死人，但同樣都
會流淚，像是案子拿不到的時候，總經理說
自己拿不到案子的時候一定會深深的反省、
規劃，準備好以後再去說服對方，所以有人
說總經理出面一定可以拿下案子。 
 
MP3 戰略 
 

林鴻志總經理用交男女朋友來對應 MP3

戰略的藍海理論基礎：M是要追怎樣的男女朋
友，定位要清楚，以理論來說就是「目標市
場特性」。P 是我有什麼競爭能力、優勢能讓
女孩子喜歡我，對應到藍海的理論是「核心
競爭優勢」，最後的 3是要有創新的模式，追
女生總不能只叫女生回 YES 或 NO，總經理說
現在很多人結婚前有很多話說，到了婚後就
變成有話好說，所以講話要創新，不要每次
出去都講同樣的笑話，人在交往時可能還會
思考改變，婚後就卻都一成不變，婚姻是要
靠經營的，對應藍海的理論就是「創新思維
模式」，要去思考要怎麼做。 

 
之後總經理引用了一段《孫子兵法》中

〈始計篇〉的話「夫未戰而廟算勝者，得算
多也；未戰而妙算不勝者，得算少也。多算
勝少算，而況於無算乎！」，意思就是做事情
一定要多算，而 規劃應該想到什麼程度，像
是發表會，總經理說 他就會想到電流應該要
多少，因為有可能跳電，當發布會當天真的
跳電之後才再說神明沒保佑，是很不正確的，
所以鼓勵同學做規劃前要算得很清楚。 
 
行動綱領及工作信念 
 

大金的行動綱領有：行動迅速、協調合
作及突破創新。總經理舉例說明當團隊有三
人時，日本人的三個人懂得協作，台灣人卻
只想把別人搞倒，有時不喜歡一個人不代表
不能跟他做事情，應該要公事公辦，但人不
可能沒有私心，所以我們只能盡可能地做到
公私分明。 

 
總經理提到事情是看破還是突破在於個

人 的想法，同樣一件事情有人是看破、有人
是突破，天下沒有白吃的午餐，不會因為你
看破就得到東西，做事情也是如此，占著位
子就要把這個事做好。 

 
大金的工作信念是：成功者找方法，失

敗者找理由，事情要如何做得好需要思考，
同學可以上網查、問人，聽到人家講電話時，
可以思考對方講什麼、他為什麼這樣回答，
如此才能學到東西，不然只能一直做總機，
幫人轉電話，所以應該如何從中找出方法，
就是同學要去思考的課題。 

 
舉例說做品牌面對消費者就是要思考如

何不斷地對消費者好、讓他滿意，若是停止
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思考就是輸的時候了，自滿的時候也是輸的
時候，所以不能自滿。還有當你的對手是對
的，同學應該思考怎麼破解他的策略，如果
不去破解就永遠不可能贏過他，同學們可以
選擇把效率提高，找對方輸自己的地方，想
辦法在那裡超越他，像是空調有很多品牌在
一起，要勝過對方才能打贏，林鴻志總經理
說人只能往上爬，要靠實實在在的實力去賺
錢、做事，天下沒有白吃的午餐，一切都是
認真來的，要一步一腳印迅速完成目標。 
 
經營上不可或缺的「三眼」 
 

在經營上不可或缺的三隻眼分別是：鳥
眼、 蟲眼、魚眼。 

 
鳥眼：從上空俯瞰，從宏觀角度看事情，

是大局所需的視點。也就是說要懂得看總體
環境。 

 
蟲眼：從微觀的角度，觀察微小的變化。

做品牌的人要能感受到顧客的改變，觀察每
個顧客做的事情；做企劃的人如果能結過婚、
生過小孩最好，因為才能懂得做父母的感受，
「不禁一番寒徹骨，焉得梅花撲鼻香」，把家
庭經營好，才能把工作經營好。 

 
魚眼：360 度廣角的視野，來覺察環境、

市場趨勢、社會動向。如此才有機會賺得到
錢。總經理說這些是大金很重視的三眼，同
學們出社會要牢記在心。 
 
三現主義  
 

所謂的三現主義是「前往現場，了解現
物、理解現實並現情，就可掌握事物的本質」，
林鴻志總經理鼓勵同學不要只在實驗室發想
事情，要走到外面去。  

 
三現的內容包括：現地、現情、現物。 
 
現地：事情發生的場所。 
 
現情：同在現場，有助於營造客戶和員

工對於企業的信任感與忠誠度 
 
現物：現場的實物。 
 
林總經理說他在案子被否決時會親自走

訪工地，紀錄附近的經銷商，之後跟老闆一
起討論 案子應該如何拿到。 

 
「智慧」兩字解析 
 
面對不景氣，天要讓你敗很簡單，辦活

動下個雨就沒了，像是打高爾夫球下雨刮風
你就敗了，總經理說做事情一定要祈天謝
天。 

 
林鴻志總經理說為人主管最重要的是

「智」， 再來是「仁、信」，人講的話就要信，
還有「勇」， 男人出力就叫勇，而「嚴」嘴
巴很多，代表的就是老闆可能會一直碎念。 

 
在面對不景氣，總經理提出了「智慧」

心法，先把「智」拆開，「矢」代表的是箭，
也就是同學的看法及想法要遠見且深入，要
看到未來的趨勢。「口」是要融會貫通、表達
想法，也就是要有專業，因為一件事看起來

簡單，但要如何講得出來就是要靠專業。而
以上這些就是要靠「日」要 update(創新)，
每日新、日日新、又日新，時時刻刻觀察總
體環境，每天都要去創新。總經理說知識的
「知」就不如智慧的「智」，因為知少了日(創
新)。 

 
「慧」的上面是兩隻掃把，也就是說要

加倍用心磨練，以品牌來說就是要用心服務，
而慧中間的部份是要多方面學習吸收，不能
只是很認真之後就把東西放水流，東西努力
過後就要收集起來變成是同學自己的，最後
慧下面的心，是隨心所欲、達成目標，所以
總經理認為「智慧」這兩個字是很面面俱到
的，勉勵同學要用智慧去解決事情。 
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時代前瞻，引領市場潮流  

 
做品牌的步驟是站在制高點，要具有前

瞻 性、驅動行銷、引領市場。站在最高點是
要看事情、判斷事情，要有前瞻性想法，最
後才有辦法去驅動行銷。 

 
林鴻志總經理以廟來舉例，哪間廟的香

火 最旺，就要想想他是怎麼做到的，可以無
師自通自己去思考。 

 
店頭武裝—關於做行銷、品牌的方法  

 
1.店頭定位，庄頭內的主廟：成為庄頭

內的主廟，願景明確、是大家的主要信仰。
即凡事總 是會想先找你處理。你就是權威，
別人無法取代，見到你就安心。行銷術語：
專業、真誠、安心。 

 
2.品牌抉擇：廟內的主神是誰：是媽祖

或三 山國王或是其他。最重要是祂保國安民
可以得 到村民認同，或者可遊說其認同，換
句話說就是 要「香油不斷」，廟才可以越蓋
越大。行銷術語：以高知名度或指名度之品
牌為主，讓店面容易賺到錢。 

 
3.產品組合，廟內信眾祈求工具：香、

紙錢、抽籤、解說、捐香油錢。行銷術語：
滿足消費者需要之產品組合。 

 
4.武裝店面：一間破廟絕無香油錢，所

以主 廟一定要金碧輝煌。行銷術語：武裝店
面，讓消費者能快速且充分了解產品，增加
專業信任度。 

 
5.販促銷售：一家廟要香火旺就要常辦

活動，信眾才會常到廟裡，到了廟裡免不了
會捐個香油錢。行銷術語：如何誘導消費者
到店裡構成交易，有活動才會活絡。 

6.一家廟要興旺，一定有名人參拜或名
廟來參香。行銷術語：公共關係推廣，口碑
傳承。 

 
等待或主動尋找客戶  

 
總經理用漁業來做舉例：1.港口等魚游

進來；2.舢舨出海捕魚；3.近海捕魚；4.遠
洋捕魚。同學要「主動讓世界美好」，不要等

客戶自己上門，要找到自己的消費群，之後
主動去找他們，如果要客戶自己上門，就是
廣告要投的多，經營品牌客戶是要找出來的，
無中生有的客戶很難。當同學思考不同、方
法不同，導致的結果也會不同，所以經營品
牌就要用拚勁，要比別人用心、比別人打拼。 
 
關於顧客—好口碑 高滿意  
 

「好口碑一傳十，壞口碑一傳二十五」，
也就是壞事傳千里，好事不出門，林鴻志總
經理說據統計當消費者感受到產品的好時，
他會告訴 10人；當消費者感受到產品的不好
時，他則會告訴25人。而現在網路資訊發達，
更可能將這個消費經驗告訴 250 人。 

 
由消費者親身體驗，獲得滿意，進而傳

入其他消費者耳中的口碑行銷，因為不是刻
意設計，若是聽到好評，消費者會因為可信
度較高而容易接納，效果也就比廣告宣傳來
的好。 

 
顧客的再購與推薦：將顧客關係管理

(CRM)落實到企業文化與制度中，讓客戶信任
公司，也因此養出客戶的忠誠度，也就是前
面所說的「養殖漁業」。 

 
總經理說從了解到信任，把顧客關係做

深，創造高再購率。「客戶變朋友，朋友變推
手」一個人無法做好大事，需要靠一群朋友
幫忙，事業圖越大，需要的人也就越多。 

 
講到關於顧客的永續經營，若只是買賣

成交，客戶只會來一次，提供感動服務，客
戶就會一來再來。以格局面(高度)來說，要
以服務為目的，則賺錢是必然的結果。最後
的實務面(消費者會饋)，賺大金是必然的結
果，前提是要以服務為目的。企業做是要對
得起消費者，消費者才會永續(公益活動)。 

 
全員經營  

 
第一：健康快樂—透過健康快樂的進化，

肯定自我發現自己的人生價值是什麼。 
 
第二：家庭事業—透過家庭事業的進化，

成長自我，在家人、客戶之間的互動中、淬
鍊我們的人生價值。 
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第三：服務社會—透過服務社會的進化，
消融自我，以服務為目的，協助所有利害關
係人實踐其人生價值。 

 
最後林鴻志總經理講到大金的願景： 
 
「投入冷凍空調產業發展，提升生活品

質環境永續，創造美好人生祥和社會。」  
 
Q&A  

 
Q1：我覺得聽學長您講話很有氣場，這也是
現在我們年輕人需要培養的東西，想問需要
怎麼去培養呢？ 
 
A1：磨練啊！我剛剛說我遇到困難的時候就
會去坐在廟裡面打坐，然後去思考事情要怎
麼講，就像我今天來也不是拿著資料就講，
其實一開始我講話也是會緊張，那要如何不
緊張，可以面對鏡子，面對鏡子練習說話，
講給自己聽，上台時一定會緊張，不可能一
生下來講話就不緊張，是要磨練出來的！而
威嚴要到什麼程度，就是要自信，對你要講
的你要非常的深入，還要去經歷，有經歷過
你才能把這些東西講出來，如果沒有經歷過
講起來就會心虛，講起來就不會很順，那我
為什麼有辦法信手拈來就說呢？因為就遇到
很多困難要去解決，想到最苦的時候一個月
才賺多少錢、想到虧錢的時候應該怎麼去解
決這些問題，當你都會解決的時候自然就會
講起來很自信，像主任在這裡，他講話也很
自信啊！所以還是一件事情—「自我磨練」，
不會的事情 面對自己、看著鏡子去思考，你
講的話自己有沒有辦法聽進去，如果連你自
己都無法聽進去，就表示你講的內容不對，
先說服自己你才有辦 說服別人。  
 

林麗娟學務長與同學們分享今天的講座
總 結:｢此場講座很像學長在跟學弟妹聊天，
令人開心又倍感充實。上週四同一時間及地
點王浩一學長演講，兩位學長都共同提到了
一些事，就是不要抱怨，我大概只留這件事
來提醒大家，學長剛剛說到很多職場上的番
外篇，上禮拜的王浩一學長也是，進到社會
就需要知道社會事，像是金湯匙要含得住，
要懂得被別人利用，還用獨特的解法來解，
「智慧」兩個字，其他還有學長認為與其等
待一個好的位置，不如去創造一個 位置，跟
我們說要把握機會、要如何努力去爭取，然

後把事情處理好，我想這些都比不過學長之
前跟我說，「我覺得我沒有很聰明、沒有很厲
害，所以我做事情要做 150 分，因為打八折
還有 100 分」後來我發現他帶著他的團隊，
真的都是努力在做 150 分的事情，所以學長
回到母校是非常有誠意的，與大家分享這些，
今天非常謝謝學長。請大家再以最熱烈掌聲
謝謝林學長及其大金的團隊為今晚活動劃下
句點。 


