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核心產品

• 奧圖碼從事自家產品之研發以及
製造。但主要還是以投影機銷售為
主要業務。

主要銷售產品:
1.會議/教學投影機
2.高畫質家庭劇院
3.電玩/電視專用
4.DVD投影機



目標市場
企業/商務人士: 商業活動發達，與
筆記型電腦搭配的投影機需求也逐漸
上昇。

教學應用:用於學校教室作簡報或教
學用途。

家用: 消費者對生活品質的要求，以
投影機來當作家庭娛樂的顯示工具



產品策略

儀器設備
消費化

複雜操作
簡單化

高價商品
平價化

平價商品
有趣化

藉由產品定位能滿足消費者更多元化的需
求，同時創造品牌認同。



產品形象

大眾
精品

專業

輕巧



奧圖碼成功關鍵因素



因素一：破釜沉舟的精神

• 奧圖碼剛進入這塊投
影機市場時， 市場
上都是國際的知名品
牌，相較之下，奧圖
碼猶如小蝦米對抗大
鯨魚之戰 ，面對的
品牌知名度壓力很大
。



• 脫離母公司創立新公司，相較於其他有眾
多產品線的競爭者，投影機是奧圖碼生存
的命脈，如果失敗也無法轉移焦點至其它
產品。

Epson、
Sony、
Toshiba…

Optoma



因素二：藍海商機

• 藍海策略：

脫離血腥競爭的色海，創造無人競爭的
市場空間。這種策略致力於增加需求。



藍海策略的運用

• 投影機只是眾
多產品線的一
環，所受關注
力和資源的比
重小

• 定位為儀器

• 產品專一：投
影機

• 追求「專業、
專注、專精」

• 定位為消費性
電子產品

奧圖碼 其他品牌



藍海策略的運用
改變產品定位後開發新利基 消費者需求
僅2%的家庭擁有投影機

潛在市場
98%

家用市場

家庭電
影院

電動
遊戲



不斷的產品創新

因應時下潮流

洞悉消費者需求

維持大眾精品的形象



維持大眾精品的形象

• 物超所值 ：雖然產品價格不一定最低，可
是價值一定最高。

• 外觀：新穎、時尚、典雅、高貴



因應時下潮流

• 綠經濟

- 比市面上其他市售電

器消耗功率更低更環保

• 阿凡達熱潮，掀起3D投影機商機

- 3D技術從影院

- 延燒到家庭客廳

- 教育及商務市場



洞悉消費者需求

• 內建空氣清淨功能

－使用投影機的同時也消除環境中不好的氣
味與殺菌

• 高亮度，簡報免關燈

－參與會議或聆聽簡報者不需要摸黑開會，
提升會議與教學效率



因素三：
成本極小化，效用極大化

個案：在全省36家麥
當勞餐廳以Optoma 
U2投影機放映80吋大
畫面，零時差播放每
一場王建民主投的大
聯盟比賽。

成本：贊助36台投影
機

效益：

＊麥當勞客源多，客
群涵蓋的範圍廣。

＊王建民為台灣之光，
台灣球迷眾多，符合
奧圖碼＂本土品牌揚
名國際＂的目標。



結論

• 破斧沉舟的精神，僅專注投影機的研發與銷售

• 掌握藍海商機，創造「專業的大眾精品」形象

• 在有限成本下，創造最大效益

• 以上，造就奧圖碼成為投影機在全球的領導品牌
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