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台灣啤酒籃球協會 SWOT經營策略之研究 

摘要 

台灣啤酒籃球協會經營的台灣啤酒籃球隊是我國籃球界具有悠久歷史並戰

績豐碩的知名球隊。然而，隨著國內社會文化和經濟環境的變化，以及其他企業

的競爭，導致台灣啤酒籃球隊過往的經營優勢逐漸喪失，戰績也逐漸下滑，使得

球隊陷入經營危機之中。近年來，隨著職業籃球聯盟的成立，台灣籃球環境出現

了許多新的機遇，但也為台灣啤酒籃球協會的經營帶來了潛在的挑戰。 

本研究旨在探討台灣啤酒籃球協會的經營策略，針對台灣籃球發展歷程及台

灣啤酒籃球隊之成立背景、營運現況進行資料蒐集整理，以及透過半結構式訪談

台灣啤酒籃球隊之經營團隊、球員、球迷及媒體等人員，以匯集當前經營現況及

經營策略。本研究結果以 SWOT分析工具歸納出「球隊發展歷史悠久」、「品牌

文化知名度高」、「擁有基本穩定之營運資金」、「球員人才培育有成」、「訓

練設施及生活照護完善」、「組織架構細緻化」、「具有卓越能力的組織領導者」

等 7項優勢；「資金運用缺乏彈性」、「缺乏足夠的訓練人力資源」、「權威式

領導風格」、「領導者的銜接」、「擴張球隊分散既有資源」等 5項劣勢；「引

進外部贊助資金」、「爭取利害關係人的認同」、「持續提升組織專業訓練能力」、

「維持良好的戰績表現」、「行銷策略的制定及運用」、「提升品牌聯想度」、

「創造更廣的社會價值」等 7項機會，以及「聯盟經營制度未健全」、「各球團

經營架構及觀念之落差」、「同業競爭者增加」、「SBL聯賽關注度下滑」、「品

牌資產下滑」等 5 項威脅。接著運用 TOWS 分析矩陣交叉檢視內外部因素，進

而為協會提出「發展國內頂尖專業訓練中心」、「建立社會責任計畫創造社會價

值」等 13 項適應市場環境現況的經營策略建議。最後，依本研究結果提出具體

之實務面建議，期能持續幫助該組織發展核心競爭力，應對市場動態的變化，以

及保持策略擬定的靈活性，為組織達成永續經營之目標。 

關鍵詞：超級籃球聯賽、台灣啤酒籃球隊、T1聯盟、TPBL 
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A Study on the SWOT Management Strategy of 

Taiwan Beer Basketball Association 

Abstract 

The Taiwan Beer Basketball Team is a well-known team in Taiwan with a long 

history and impressive track record. It is operated by the Taiwan Beer Basketball 

Association. However, due to changes in the social, cultural, and economic 

environment, the Taiwan beer basketball team has experienced competition for 

resources from other companies that are trying to establish teams and recruit 

outstanding players, making it difficult to maintain the past operational advantages of 

the team, and the performance has been deteriorating, leading to a crisis in the 

operations. The establishment of the Professional Basketball League has increased the 

number of teams, creating many opportunities within Taiwan but also posing potential 

challenges for the operation of the Taiwan Beer Basketball Association. 

The purpose of this study is to explore the management strategies of the Taiwan 

Beer Basketball Association. Data collection will focus on the development of 

basketball in Taiwan, the background and current operations of the Taiwan Beer 

Basketball Team, and the perspectives of the management team, players, fans and the 

media regarding the Team. The results of this study summarized 7 strengths, 5 

weaknesses, 7 opportunities and 5 threats using the SWOT analysis tool. The TOWS 

analysis matrix will then be used to intersect the strengths and weaknesses with the 

opportunities and threats in the external environment, leading to 13 recommendations 

for the business strategy of Taiwan Beer Basketball Association. 

Finally, based on the findings of this study, practical suggestions are provided to 

help the organization develop its competencies and maintain the flexibility in strategy 

development in order to achieve the goal of sustainable operation. 

Keywords: super basketball league, Taiwan beer basketball team, T1 league, 

TPBL  
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第	一	章	 緒論 

本研究緒論分為五節，各節分別為：第一節研究背景與動機，第二節研究目

的，第三節研究問題，第四節研究範圍，第五節名詞解釋。	

第一節、 研究背景與動機 

創隊迄今已超過五十年的台灣啤酒籃球隊於 1968 年由財政部主管之公股事

業單位台灣菸酒股份有限公司 (以下簡稱台酒公司) 所創立，後於 2004 年改由

社會團體「台灣啤酒籃球協會」作為經營球隊的組織，是台灣運動團隊中歷史悠

久且具高知名度的運動隊伍之一。起初台酒公司為響應政府體育發展政策成立台

灣啤酒籃球隊，並藉由籃球隊進行推廣產品品牌及落實社會回饋 (張容軒等，

2017)。近年台灣籃壇朝向職業化發展，新興的職業籃球聯盟 P. League+ (以下簡

稱 PLG)、台灣頂級職業籃球大聯盟 (T1 League，以下簡稱 T1)、台灣職業籃球

大聯盟 (Taiwan Professional Basketball League, 以下簡稱 TPBL) 接連成立，取代

了原先定位為台灣籃球賽事最高等級的超級籃球聯賽 (Super Basketball League，

以下簡稱 SBL)。台灣啤酒籃球隊作為國內備受矚目的指標性球隊之一，順應台

灣籃壇環境變化及運動產業發展趨勢，遂重新制定球隊經營策略，並決定擴增球

隊規模同時加盟 SBL及 T1 (劉導泫，2024)。 

球隊創立之初的背景，始於 1950 年代台灣光復初期，政府的經濟發展目標

是以安定與自給自足為主，便透過推展體育作為凝聚人心的政策之一，在政府政

策推動下鼓勵企業組建運動組織，如台銀籃球隊、裕隆籃球隊 (陳榮章，1997；

朱永弘、盂峻瑋，2012)。因此台灣企業早期組建運動團隊主要原因係公司經營者

喜愛此項運動，或是以社會公益為出發，即不以盈利為目的之方式經營球隊 (何

建德，2003)，球隊無法創造實際經濟收益，故球員薪資福利無法大幅改善，甚至



doi:10.6342/NTU202404781

 2 

對於球員生涯退役後的職涯發展亦呈現高度的不確定性。台灣啤酒籃球隊之球員

及教練等人員為台酒公司正式人力編制，退役後可歸建公司繼續工作，完善的職

涯制度和穩定的工作環境，為早期吸引優秀球員進入球隊之優勢，且球隊對於球

員之選訓有一套完善的系統，累積出實力堅強的戰力，為當時社會甲組聯賽之常

勝軍，並培訓出許多優秀的籃球國手(朱永弘、盂峻瑋，2012)。 

在先進國家逐步發展出的職業運動經營模式，並影響各國對於球隊經營之觀

念。台灣於 1993年創建第一個職業籃球聯盟，中華職業籃球聯盟 (Chinese Bas-

ketball Alliance，CBA)，引用美國 NBA 經營模式之概念，球團投入大筆資金，

高薪吸引球員加盟、打造明星球員、導入行銷活動、運用大眾媒體轉播之高曝光

度等手法，企圖從球隊之經營產生更大的效益及利潤 (蔡守浦、何建德，2003)。

台灣啤酒籃球隊受制於國營事業管理法與台酒公司主管機關之相關經營管理制

度，相較於民間企業之經營制度略為僵化 (簡英智、王志成，2008)。當時社會甲

組球隊受到職業球隊高薪挖角之競爭，陸續流失優秀球員，無法吸引年輕新秀加

盟，台灣啤酒籃球隊深受影響，導致整體球隊陣容老化、戰力衰退，公司因球隊

戰績不佳，遂有解散球隊之念頭 (張容軒等，2017)，引發球隊經營危機。 

為爭取球隊存續經營的機會，台酒公司調整球隊經營策略，透過成立台灣啤

酒籃球協會，將經營模式轉變為協會制之管理組織，脫離母企業國營事業體制，

此一舉措成功推升球隊成為 SBL 歷屆累積奪冠數最多的球隊之一。然而，隨著

時間推移，台灣再度掀起職業籃球聯盟風潮，台灣啤酒籃球隊為避免可能再次流

失球隊競爭力，積極爭取成長轉型機會，實行銜接職業化經營之策略 (劉導泫，

2024)。 

隨運動休閒風氣提升及社會變遷，我國運動產業運作模式越趨成熟，職業運

動全球化發展，外部環境快速變動，同業間互相競爭，使得運動組織之經營越趨

困難。為維持組織的競爭力，達成永續經營及卓越發展之目標，組織必須具備系

統化經營策略。SWOT 分析經常被用在組織評估本身的優勢與劣勢及所處外部
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環境存在之有利的機會和不利的威脅，並作為企業的策略之擬定，企業所決策之

策略則定調未來的經營方向和目標 (方至民，2015)。過去國內有許多研究者針對

運動組織、賽會、聯盟等運動組織研究其經營現況及發展策略，運用 SWOT 分

析組織經營現況及擬定改善策略，如張琪等 (2020) 為具體暸解體操俱樂部未來

發展出有助於永續之經營模式，先實施 SWOT 分析整理俱樂部經營現況，進而

提出後續經營核心策略，林威宏 (2022) 以 SWOT分析工具對中華職棒各球團之

主場經營現況找出行銷方式之改善策略，由此可知在組織擬定策略前，必須先以

SWOT分析之工作，釐清組織內部條件及外部環境，以達成組織經營的願景或欲

達成的目標。 

綜觀自台灣光復後至今 70 年間的運動組織推動，由企業組建的運動組織相

當多，在不同時空背景下和企業成立的目的略有不同，早期大多係為配合政府政

策及企業形象為主，經營環境及組織任務也略為單純 (何建德，2003)，後續隨美

國建立職業化的經營模式引發全球運動產業的經營思維改變，運動組織也必須與

時俱進積極尋求有效的經營策略或管理方法，以避免被市場淘汰 (羅仁柎等，

2011)。台灣啤酒籃球隊為我國男子籃球隊之勁旅，在距今已超過半世紀的經營

歷史中，期間順應台灣籃壇跌宕起伏的發展，透過組織轉型改變解散之命運，並

在各過程持續不斷精進管理方法，提出策略定位及規劃，以利球隊永續經營，故

本研究選擇台灣啤酒籃球協會做為個案研究對象，透過資料蒐集、深度訪談暸解

台灣啤酒籃球協會之組織願景、歷程、經營現況等，並以 SWOT 分析工具歸納

台灣啤酒籃球協會內部現況與外部環境，找出台灣啤酒籃球隊未來可永續發展之

經營策略建議，藉以提升球隊經營效益及價值，本研究期能補充我國單一運動組

織於經營策略領域之個案研究貢獻，SWOT分析應用於球隊經營策略之作法，亦

可作為其他運動組織實務應用參考。 
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第二節、 研究目的 

 綜上所述之研究背景及動機，本研究目的如下： 

一、應用 SWOT分析工具探討台灣啤酒籃球協會經營現況。 

二、提出台灣啤酒籃球協會未來經營策略建議。 

第三節、 研究問題 

一、台灣啤酒籃球協會的經營現況為何? 

二、台灣啤酒籃球協會未來的經營策略方向為何? 

第四節、 研究範圍 

本研究旨在探討台灣啤酒籃球協會的經營策略，特別針對台灣職業籃球聯盟

成立後，如何應對不斷擴大的籃球產業市場，研究將分析台灣啤酒籃球協會如何

識別其內部優勢與劣勢，以及外部機會與威脅，並制定相應的經營策略以促進永

續發展。研究問題包括：台灣啤酒籃球協會在面對市場變化時，如何評估自身的

優勢與劣勢?協會成員、球迷及媒體對於協會經營策略的看法與期望為何?協會如

何利用外部機會來提升其競爭力?訪談對象為協會成員、球迷及媒體，以蒐集不

同對象的觀點與經驗。因此，本研究範圍不涵蓋 SBL、職籃聯盟之其他球團。 
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第五節、 名詞解釋 

一、 台灣啤酒籃球協會 

台灣啤酒籃球協會成立於2004年，為一立案之社會團體，其宗旨為推動國內

籃球運動及培育國家優秀籃球人才。目前協會旗下有2支籃球隊，一是參與SBL

的台灣啤酒籃球隊，另一支則是與桃園雲豹籃球隊策略結盟，共同營運參與TPBL

的台啤雲豹籃球隊。 

二、 SOWT經營策略 

本研究所探討之 SWOT 經營策略，旨在從台灣啤酒籃球協會的視角出發，

分析其所處的產業環境中的機會與挑戰，以及自身經營的優勢與劣勢。研究將交

叉檢視產業環境的情境與協會經營條件的現況，進一步運用這些分析結果，制定

符合台灣啤酒籃球協會經營目標與使命的經營策略。 
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第	二	章	 文獻探討 

本研究文獻探討分為五節，各節分別為：第一節台灣籃球發展歷程及現況，

第二節台灣啤酒籃球隊發展歷程與現況，第三節策略管理意涵與相關研究，第四

節 SWOT分析與運動產業應用相關研究，第五節本章總結。 

第一節、 台灣籃球發展歷程及現況 

一、 1950 - 1980年代台灣籃球發展 

1950 年代隨著國民政府播遷台灣後，透過軍中體系培養籃球員、籌建籃球

場館設施、舉辦籃球活動等多面向之發展，為台灣的籃球運動項目奠定良好基礎 

(孔金城、逄海東，2007)。隨著政府體育政策目標以及台灣球迷觀眾參與率逐漸

成長，國營企業及民營企業紛紛響應組建成人籃球隊，如台灣啤酒男子籃球隊、

台灣銀行男子籃球隊、裕隆男子籃球隊，國泰女子籃球隊等。1960年代在電視逐

漸普及化的背景之下，透過電視轉播運動賽事，以及自由盃、瓊斯盃和中正盃等

社會甲組盃賽固定舉辦，吸引更多國人培養出觀賞籃球運動的愛好與習慣，至

1980年代美國 NBA透過強大的行銷包裝並經由媒體大眾傳播而興盛全球，台灣

球迷及企業家皆受 NBA 企業化經營模式之魅力所吸引，甚至有台灣球迷自組

NBA 俱樂部 (陳威村、陳柏如，2003；陳若文，2017)，為台灣籃壇埋下職業化

的夢想種子。 

二、 中華職業籃球聯盟開創台灣籃球職業化時期 

1993年 CBA成立，成為台灣首度開創的職業籃球聯盟，1994年由裕隆恐龍

隊、宏國大象隊、泰瑞戰神隊及幸福豹隊 4支創始球隊展開職業籃球賽事，第二
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年加入宏福公羊隊及達欣虎 2 隊，聯盟擴張至 6 支籃球隊，並爭取到三年 3 億

2,800 萬元的高額電視轉播權利金。然而，營運五年後，因聯盟經營不善、球團

經營者及球員心態不成熟、球迷進場觀賽人數下降及收益入不敷出等諸多原因，

於 2000年終結營運 (李成碩，2003；蔣宜芳、高榮傑，2008)。 

三、 超級籃球聯賽經營的起落 

為接替 CBA賽事並重振台灣籃壇最高層級賽事，2003年在政府的介入及補

助經費下，由中華民國籃球協會 (下稱中華籃協) 舉辦超級籃球聯賽 ( SBL)，並

召集當年甲組聯賽及大陸甲 A 籃球聯賽之 7 支球隊加盟，包括裕隆、達欣、中

廣、九太、台銀，台啤，新浪，組成了 SBL創始球隊，SBL不參照 CBA取經美

國 NBA的經驗模式，而以半職業的經營模式辦理賽事 (蔣任翔、李炳昭，2014)。

SBL賽事主要由中華籃協經營，包括現場賽務、賽事行銷廣告、球迷活動及媒體

轉播洽談等，各球隊僅負責自家球隊之行銷宣傳及球迷經營。王人生 (2005) 提

及 2003-2004 年 SBL 成為台灣最熱門的籃球聯賽，中華籃協將賽事轉播及行銷

活動規劃，分別委託予 ESPN及 NIKE承辦，導入服務球迷之行銷觀念，並運用

專業分工及經驗豐富的行銷團隊，迅速拉抬 SBL 聲勢，球迷進場踴躍，現場及

電視觀賞人口增加。 

SBL賽事在經營第五個賽季後，開始面臨觀眾嚴重下滑、轉播單位支付轉播

權利金腰斬、明星球員出走至中國男子職業籃球聯盟 (China Basketball Associa-

tion, CBA) 等不利 SBL 經營之狀況。邱偉盛 (2010) 指出 SBL 經營收入主要靠

比賽門票、轉播權利金及少部分廣告贊助等收入，多數球團亦多仰賴母企業贊助

及轉播權利金之分潤，以致 SBL整體收入來源過度狹隘。另 SBL球隊曾多次傳

出教練及球員涉賭、場上暴力及性侵等負面爭議事件，對球團及聯盟形象造成不

利的影響，而球迷對於支持的球隊若重覆發生負面新聞，會降低球迷對球隊的喜
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愛程度 (Kelly et al.,2017)。以上皆對 SBL整體的營運，造成相當大的困境，不利

於聯盟及球團的經營。 

SBL 賽事曾定位為台灣最頂級的籃球賽事，並渴望成為台灣籃球員展現球

技之最佳表演舞台，迄今在中華籃協主導之下已辦理 21 屆賽事，在此期間曾導

入球隊主題周、學生門票補貼、雙洋將制度等方式吸引球迷入場，仍挽不回已流

失的市場和球迷，並面臨優秀球員轉戰中國大陸 CBA、達欣及富邦籃球隊相繼

退出、球員負面新聞接二連三被報導、比賽精彩度不足、觀眾人數下降、球迷市

場無法擴張、贊助商效益不佳等各方面問題，主辦方中華籃協及球團經營者亦不

積極改善現況，以致 SBL 經營狀況逐年式微，SBL 歷時二十年的經營已無法追

趕亞洲各國籃球產業穩定朝向職業化之發展的腳步 (卓漢薇、陳建廷，2018；蔡

孟峻、倪瑛蓮，2019)。 

四、 2020年台灣籃球職業化再度興起 

為求突破台灣籃壇發展的瓶頸以及跳脫中華籃協 SBL 之經營模式，富邦勇

士籃球隊 2019年轉戰加盟東南亞職業籃球聯賽 (ASEAN Basketball League，簡

稱 ABL)，2020年 COVID-19疫情為全球產業帶來巨幅的變化，尤其是以觀賞性

質之運動賽事深陷危機，ABL無法繼續運作，卻為台灣籃壇催化出新契機。 

2020年台灣籃壇史上第二個職業籃球聯盟 PLG成立，首屆賽事由台北富邦

勇士、桃園領航猿、新竹攻城獅及福爾摩沙夢想家等 4支球隊加盟，聯盟以「台

灣職業籃球股份有限公司」之公司化治理模式經營，期待以籃球賽事為核心，發

展球隊、聯盟及企業之間有效率且良好的互動，創造出更多商業的可行性，深耕

在地籃球並發揮體育產業火車頭效益 (P. League+官方網站，2024)。PLG導入主

客場制，並強調屬地主義、網羅明星球員加盟創造高水準賽事演出，增強主場豐

富娛樂元素、打造新潮的視覺和口號，及使用社群媒體大量曝光等多元行銷操作，

成功吸引籃球迷進場，而媒體的大量報導亦增加社會關注度，使台灣籃壇的熱情
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被重新燃起。PLG成功轉換疫情的低迷氣氛並克服危機及風險，打造出台灣籃壇

新營運模式，首屆賽事進場人數高達 22.3 萬人且具超高人氣之討論度，同時也

激發潛在競爭者躍躍欲試搶食職業籃球產業之大餅。 

2021年新北國王籃球隊、高雄鋼鐵人籃球隊二隊加盟 PLG，使 PLG總球隊

數增加至 6隊。同年台灣籃壇史上第三個職業籃球聯盟 T1 League成立，聯盟營

運主體有別於 PLG，以「社團法人台灣頂級職業籃球大聯盟」之公益性社會團體

經營模式，聯盟經營核心是與球團一起努力打造台灣職業籃球聯盟，為優秀球員

提供最好舞台 (T1 官方網站，2024)。首年加盟球隊為中信特攻籃球隊、高雄海

神籃球隊、台灣啤酒英熊籃球隊、台中太陽籃球隊、桃園雲豹籃球隊及台南獵鷹

等 6支球隊。此外，同年 SBL第 19屆賽事中，仍有包括台灣啤酒籃球隊、台灣

銀行籃球隊、裕隆籃球隊、璞園籃球隊、九太科技籃球隊等 5支籃球隊參加。 

2021年 PLG、T1及 SBL三支聯盟之籃球隊總數高達 17支，籃球隊伍增加

速度之快，為台灣籃壇史無前例之紀錄。然而，如同雨後春筍般在短時間創建出

大量的籃球隊伍，就台灣目前的市場規模、球員素質、硬體設施，甚至聯盟或球

團之經營模式及管理經驗等各方面尚有不足之處 (許軒瑜、鄧碧珍，2020)。 

2024年 7月，正值 PLG、T1及 SBL三個聯盟的休賽季期間，T1與 PLG兩

聯盟的球隊出現加盟球隊組合的變化。PLG 加盟球隊由 5 支球隊減少至 4 隊，

現為台北富邦勇士籃球隊、桃園領航猿籃球隊、台南獵鷹籃球隊及高雄鋼鐵人籃

球隊；另外一方面，T1結束營運，原有的台北台新籃球隊、中信特攻籃球隊、桃

園雲豹籃球隊、高雄海神籃球隊共 4 支球隊，與離開 PLG 之新北國王籃球隊、

新竹攻城獅籃球隊及福爾摩沙夢想家籃球隊，共 7 支球隊共組全新聯盟 TPBL，

此一舉措為職業籃球的發展開啟另一新篇章。 

從球隊擴增數量的角度而言，企業踴躍跨足運動組織的投資，雖能為市場帶

動正向發展，但在聯盟制度未臻完善建立之期，球隊或聯盟間過度競爭將可能為
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籃球環境朝向穩健整體發展的不利影響。陳仕佳等 (2023) 探討在台灣職籃聯盟

重起後球團在經營上須克服的困境，財務方面，目前各聯盟雖擁有轉播平台，但

大多是以增加曝光效益為主，尚未能透過媒體轉播權利金挹注大額的營運收入；

行銷方面，透過建立專屬社群，逐步形塑及累積球隊品牌；人事交易與運作方面，

各球團間彼此的經營共識、中華籃協協調角色，以及政府單位適時的介入協調或

擬訂適切的法規；研究者也提到以往單純薪資、福利等合約內容，須增加球員及

行政人員應盡的的個人操守和維護公益形象等。 

五、 小結 

回顧台灣籃球發展的過程，CBA及 SBL時期之企業往往懷抱理想成立球隊

進入運動產業領域，卻過於短視近利，並無與產業間和利害關係人形成長期經營

之共識，導致前期投入大量資金和資源所組建的球隊，遂因聯盟機制未能紮穩馬

步或球隊未能為母企業帶來良好經營成效時，企業球隊則容易成為被優先放棄經

營的選項，因此無法獲得長久經營的困境，導致台灣籃球產業成長幅度不及鄰近

的亞洲國家。目前由企業組建的台灣男子籃球隊擁有三十年以上經營歷史的隊伍

非常少見，僅有國營事業支持之台灣啤酒籃球隊及台灣銀行籃球隊，以及民間企

業成立之裕隆籃球隊，而球隊或球團要求長期穩健經營，必須如同企業經營般建

立良好的治理及財務循環，以及跟隨產業環境的變化適時的調整經營模式、掌握

成長機會，以此才能追求球隊有長遠發展及經營效益。 

第二節、 台灣啤酒籃球隊發展歷程與現況 

一、台灣啤酒籃球隊成立背景 

台灣啤酒籃球隊係由台灣省菸酒公賣局 (下稱菸酒公賣局，台酒公司的前身)

出資成立。菸酒公賣局創立於 1898 年，為當時日治時期之殖民政府為擴充政府
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財源及進行社會控制而設立之專責機構。隨著國民政府來台，經營權轉換，早期

經營體制仍維持菸酒公賣制度，直至 2002 年因應台灣市場開放進口菸酒產品後

改制為公司化，屬我國財政部 100%持股之國營事業單位，主要經營項目為菸品、

酒品、生技、食品等多元化自製產品，台酒公司亦為我國長期支持體育運動之企

業，並經常透過運動贊助進行品牌廣告行銷之策略 (台酒公司，2024)。 

菸酒公賣局配合政府體育發展政策於 1968 年成立台灣啤酒籃球隊，球員納

入公司內部員工，藉由球隊之經營可達到品牌形象年輕化之行銷效益，及善盡企

業社會責任之具體行動方案。1999 年配合菸害防制法及台灣啤酒品牌年輕化之

發展策略，球隊由原始隊名「公賣局金龍籃球隊」，更名為現名「台灣啤酒籃球

隊」。台灣啤酒籃球隊早期球員擁有獨家完整的球員培育系統，舉辦台啤籃球營

培育國中以上之學生球員，並設有青年組「公賣局凱旋籃球隊」及男子甲組「公

賣局金龍籃球隊」之不同等級球隊，由學生球員至成人球員形成完善的選訓系統，

造就球隊實力堅強，為當時各級社會組聯賽之常勝球隊，亦為家喻戶曉的高人氣

球隊，台灣啤酒籃球隊培養出我國許多優秀國手及籃球人才，如昝家驤、鄭志龍、

朱志清、林志傑、劉錚等球員，因為球隊發展歷史悠久且戰績顯赫，在台灣籃壇

占有一席之地。 

二、成立台灣啤酒籃球協會進行組織轉型 

台灣啤酒籃球隊成立至今並非一帆風順，受台灣社會變遷及台灣CBA興起，

加深了各球隊間資源的競爭，市場機制帶動球員薪資與福利待遇的提升，原有台

酒公司穩定薪酬及退役保障等優勢，已喪失球員加盟的吸引力。而球隊戰績是公

司經營球隊效益評估最重要的指標，優秀球員陸續流失導致球隊戰績每況愈下，

2002年台酒公司黃營衫董事長曾公開表示將解散球隊。 

為順應籃球環境之變動並克服球團間相互競爭球員資源之情形，捨去舊有依

附於台酒公司之經營模式，於 2004 年成立台灣啤酒籃球協會，組織的願景是推
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展籃球運動、培育優秀籃球人才，同時以社會團體運作機制，增加經營管理之彈

性。為確實提升球隊的實力，則引入運動經營專業人士提出球隊再造計畫，再造

計劃包括設定球隊三年內打進前三名之成績目標、引進年輕新秀之球隊陣容、調

整敘薪模式等策略，改變經營思維，貼近符合職業運動員需求之自由市場經營模

式，以保持球隊的競爭力並使組織能永續的發展。 

在台灣啤酒籃球協會的組織運作下，2003 年以全新球隊陣容參與首屆 SBL

賽事，並迅速在第三屆賽事闖進冠軍賽後，第四屆及第五屆則連續二年奪得冠軍，

培養出台啤球星林志傑、楊敬敏、劉錚等多位優秀球員。並以行銷口號「態度」

引發球迷共鳴 (黃孟慧，2008)，台啤也成為當時最受球迷支持的球隊 (曹校章、

蕭嘉惠，2009)，為 SBL 之高人氣球隊，再度將球隊聲勢拉回高峰，挽回台酒公

司持續經營球隊之信心，重視球隊之經營，加碼投資興建球隊訓練基地、宿舍，

籃球場中的綠色奇蹟也為球迷心中留下深刻印象。台灣啤酒籃球隊戰功顯赫，在

SBL目前舉辦的 21屆賽事中，已累積 6座總冠軍獎座數，亦為 SBL賽事奪冠次

數最多的球隊之一。張容軒等 (2017) 研究分析台灣啤酒籃球隊於 SBL維持良好

戰力，主要歸於四個因素，分別為母企業長期支持、關鍵領導人之特質、善於培

育及塑造明星球員、年輕化行銷手段。 

台灣啤酒籃球隊持續抱持正面態度迎接市場挑戰，藉由組織變革成立台灣啤

酒籃球協會突破公營事業單位的經營模式及彈性敘薪模式，大刀闊斧選用年輕球

員打造全新球隊陣容等策略以突破當時面臨解散之經營困境，在 SBL 聯賽期間

持續締造台灣啤酒籃球隊隊史紀錄，累積球隊競爭條件，追求永續經營的目標。 

三、加盟 T1發展職業化策略 

基於 SBL 整體營運績效逐年疲軟，聯盟及球團發展停滯不前，加之職業聯

盟聲勢再起，台灣籃壇焦點轉移至 PLG。台灣啤酒籃球隊擁有蔣淯安、李啓偉、

周伯勳、黄聰翰、王皓吉等多位中華隊資歷球員，球隊實力堅強，面對 PLG 開
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創的成功，以及早年 CBA時期所引發球員流失等問題，迫使台灣啤酒籃球隊須

重新思考策略定位，並提供組織追求成長的方案。 

2021年 T1聯盟籌組時，邀約台灣啤酒籃球隊加盟。台灣啤酒籃球協會面臨

職業化的議題，檢視原有的資源條件，若要進行擴展球隊經營範圍，首要克服的

是資金不足問題。多數運動組織會透過贊助招商的手段來解決一部分資金的問題，

台灣啤酒籃球協會受限於母企業認為已提供球隊穩定資金且不喜好複雜的贊助

商關係 (卓漢薇、陳建廷，2018)，從而限制了球隊對外尋求資金來源的機會。 

為實施加盟 T1聯盟之決策，台灣啤酒籃球協會首度開放徵求行銷合作夥伴，

引進外部行銷團隊及籌措增員之資金，補足行銷資源及球隊營運預算不足之問題，

也讓這支老牌球隊首次跨進職業籃球舞台。另本就擁有良好的本土球員陣容，則

將既有球員依資歷及能力拆分成二支球隊，分別以隊名「台啤英熊籃球隊」加盟

T1及「台灣啤酒籃球隊」參加 SBL賽事。球隊主力球員蔣淯安、李啓瑋、黃聰

翰、周伯勳、王皓吉、朱億宗、黃鎮、范士恩等 8人調整至台啤英熊籃球隊，SBL

則由呂奇旻、蘇柏彰等資深球員搭配年輕潛力球員出賽。 

台灣啤酒籃球協會在實行 2支球隊運作期間，T1「台啤英熊籃球隊」，配合

聯盟制度採屬地主義經營模式，主場選定台北市立大學體育館，惟場地管理須配

合學校制度，對場地之掌握度較低。場地雖座落於台北市士林、天母市區，台啤

英熊籃球隊 2022-2023賽季之例行賽平均主場票房僅約 2,200人，進場觀眾人數

不甚理想 (陽浩天，2023)；戰績表現上，在各球隊引進身材素質及技巧性較高之

洋將及亞洲外援提高整體戰力，台灣啤酒球團受限於經費考量，在洋將及亞洲外

援的招募上未能占有優勢，致第一屆及第二屆 T1 聯盟之名次皆在四強賽止步。

而另一支參與 SBL台灣啤酒籃球隊，在第 19屆至第 21屆 SBL賽事表現，雖保

持連續三年挺進季後賽之戰績紀錄，但仍受陣容組合變化，年輕球員經驗不足及

洋將戰力表現不穩定，導致球隊戰績表現不佳。 
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另 T1第一、二屆賽事合作夥伴受到 Covid-19疫情及球隊戰績無開出令人期

待的表現，不利於主場經營獲利，無法達到預期合作效益之下，雙方同意提前於

2023年 6月解約，並將 T1聯盟球隊參賽權轉讓予台新金控新創立的台北戰神籃

球隊，結束台啤英熊隊在 T1聯盟的短暫旅程。T1第三屆賽事開打前，台灣啤酒

籃球協會與桃園雲豹公司之經營團隊基於共創籃壇良好發展，並分別看重桃園雲

豹為第二屆賽事帶來 NBA球星魔獸的強大行銷效應，與台啤實力堅強之本土球

員形成互補，雙方決定攜手結盟共創雙贏，為第三季奪冠之路推出嶄新的台啤雲

豹籃球隊陣容迎戰 (台啤永豐雲豹，2024)。透過二球團之策略結盟，台啤雲豹戰

力迅速提升，以例行賽第二名進入冠軍賽，最終更奪下 T1聯盟第三屆賽事總冠

軍之佳績。另一 SBL 之球隊，因王皓吉、范士恩回歸 SBL 第 21 屆賽事提升球

隊戰力，拿下例行賽第一名成績挺進決賽，最終獲得第 21 屆之亞軍成績。台啤

球團透過策略結盟之作法，將 SBL台灣啤酒籃球隊及 T1台啤雲豹隊的球隊陣容

進行調整，引進桃園雲豹公司之行銷資源，大幅提升二支球隊之賽季名次，並為

台灣啤酒籃球隊及桃園雲豹籃球隊二支球隊共創整體球隊價值。 

四、小結 

台灣啤酒籃球隊自 1968 年成立以來，經歷了多次變遷與挑戰，特別是在面

對市場競爭及資源流失的情況下，於 2003 年轉型為台灣啤酒籃球協會，以提升

球隊實力並適應市場機制運營的需求。隨著 SBL 聯賽的成功，球隊在戰績上屢

創佳績，並培養出多位優秀球員。然而，隨著職業籃球聯盟重新開展，台灣啤酒

籃球隊於 2021年加盟 T1，探索職業化發展的可能性，儘管面臨資金與市場挑戰，

但透過與桃園雲豹的策略結盟，兩隊共同提升了競爭力，獲下 T1第三屆賽事總

冠軍，同時於 SBL 賽事中也取得了優異成績。台灣啤酒籃球隊的經營過程，依

產業發展狀態持續進行動態調整策略，增加組織競爭力，追求永續經營。 
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第三節、 策略管理意涵與相關研究 

一、 策略管理意涵 

策略 (strategy) 一詞源自希臘文 strategeia，起源自軍事用語，意指「將軍之

藝術 ( the art of the general)」。1960年代開始，策略的概念逐漸引進商業領域，

迄今更廣泛運用至各種領域，適用的主體可從個人、企業組織、產業甚至國家。

國內外諸多學者對於策略的定義各有見解。Ansoff (1965) 認為經營策略是企業

為適應外部環境，對目前或將來要從事的經營活動所進行的策略決策；Andrews 

(1971) 指出策略是目標、意圖或目的及為達成目的而制定計劃的一種模式；

Porter (1990) 提出競爭策略是創造差異性，並且有目的地選擇一套不同的營運活

動，打造出獨特的價值組合；許士軍 (1990) 認為策略是達到組織目的一種手段，

對資源的配置；司徒達賢 (2001) 指出策略是企業經營的形貌，在不同時間點，

形貌改變的軌跡。企業的競爭條件如行銷、財務、人事、生產及一般與企業所處

的外部環境相互配合，會影響企業的策略選擇 (吳思華、司徒達賢，1982)。過去

有研究者將企業策略管理之概念引用於運動產業之策略中，運動產業受到大環境

影響，非能排除外界獨立運作，因此運動組織之經營須具備市場機制與策略管理

之思維 (黃耀斌等，2010)。眾多學者所表述的策略定義，大致可定義策略是組織

為實現願景或為達成特定目標，組織需根據產業環境的發展條件，與自身資源的

相互關係，制定不同的策略決策，而這些決策關係到組織重要資源的分配方式。 

二、 策略管理的流程 

策略管理是組織確定使命後，根據組織所處的外部環境和自己本身之內部條

件設定組織的策略目標，並為保證組織目標可以被推行和實現所進行的相關規劃，

並依靠組織內部能力將規劃和決策付諸實施，在實行過程中透過不斷的反覆循環、

追求完善的動態管理過程如圖 2-1所示。策略管理係為一套管理流程，包括策略

規劃  (strategy planning)、策略決策  (strategy choosing)、策略實施  (strategy 
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implementation)及策略評價 (strategy evaluation) 等四個階段，而最終目標即為達

成組織使命與願景 (陳龍潭、廖勇凱，2011)。 

圖 2-1 

策略管理的流程 

 

(一) 願景和使命：願景 (vision) 指組織成員對未來方向的共識，領導者要發展出

組織未來的藍圖，並且具有實際的、可信的和具吸引力的，並且要比現況好。

使命 (mission)，指我們是何人?組織未來走向和定位為何?我們應該如何去

做? 

(二) 內外部環境分析：包括與組織有關的內部和外部關係人、資源，可利用 SWOT、

五力分析、價值鏈分析等工具協助組織進行策略前的環境條件分析。 

(三) 形成策略計畫：依據現有願景、使命，並經過內外部環境分析，發展各種可

行方案，並選擇最妥適的策略，形成策略計畫，並同時決定規劃期間之目標

和達成目標的策略。 

(四) 執行：執行決策之可行方案。 

(五) 評估並修正：包括衡量達成目標之執行績效，以及依實際狀況適時修正細

部計畫。 

策略管理除了讓組織適應外部環境變化，針對組織所面臨問題做出決策，並

保證策略執行的結果具有相當的效益。策略管理包括暸解組織的策略定位、未來

策略選擇並付諸實施。戴國良 (2022) 指出策略具備公司發展與啟動火車頭的地

位，可將策略的功能歸納為指導、執行力、累積與建立企業優勢，及確立與選擇

分析願景、

使命

分析內、

外部環境

形成

策略計畫
執行

評估並

修正
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企業的生存利基。策略管理可視為主導企業經營方向的重要工具，策略管理學者

不斷推陳出新發展出諸多不同策略分析工具，如 PEST、五力分析、價值鏈、SWOT

矩陣、資源資礎論等工具，皆是作為協助解決企業經營中問題的方法。SWOT為

質性分析工具，可以彈性運用發展組織策略，亦可搭配其他量化或分析工具，進

行整體性的策略方案，提升策略規劃的精準度，強化組織的經營效益。 

三、 運動組織之經營策略 

運動團隊經營管理涉及多個面向，包括球團價值與收益、法律議題、人力

資源管理、薪資上限、社會責任、運動行銷與市場開發。不同國家運動組織或

運動項目，因所屬聯盟、當地法規、政府政策、社會結構及產業發展程度的不

同，而實施各異的經營管理策略。	

有關運動團隊經營策略與管理之研究，大多從企業管理領域中的財務管理、

人力資源、行銷管理等觀點進行探討，以提供運動組織得到各式觀點的建議，來

幫助組織成長。林仁彬與唐銪廷 (2015) 研究美國 NBA 克里夫蘭騎士隊經營策

略，著重於運用超級明星球員，吸引球迷進場，增加贊助商合作意願，為球團帶

來經濟收入。Wang (2022) 認為紐約尼克籃球隊長期戰績不佳與管理團隊的經營

策略密切相關。儘管紐約尼克籃球隊主場具有地緣位置優勢，可持續帶來豐厚的

媒體轉播權利金、門票收入、贊助及商品銷售等收入，也使用超級明星球員策略，

但高度依賴超級明星球員，沒有積極培育其他潛力球員，導致超級明星球員受傷

或離隊後，對戰力產生巨大影響，連續十年之戰績表現不及其他小資本球團，也

反應出球團總經理短視近利的經營思維，以及缺乏危機管理意識。在台灣球隊經

營方面，劉元凱 (2015) 研究裕隆納智捷籃球隊經營成功關鍵因素，在其經營理

念為推展籃球運動及回饋社會之中，透過實施激勵獎金增加贏球誘因、選材策略、

訓練制度及退休轉職輔導之人力資源制度來提升球隊實力，另舉辦球迷會、夏令
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營及經營臉書粉絲專頁等行銷策略，維持球迷經營，財務收入來源以母公司補助

為主維持營運之穩定性。 

運動組織易受媒體高度關注及社會大眾期待，也為組織的經營策略帶來挑戰

與機會。因此運動組織之經營策略規劃越來越注重納入企業社會責任議題，如透

過舉辦慈善賽事、義賣捐款、校園推廣活動、關懷弱勢團體等，提升組織形象、

降低環境影響及增加利害關係人之對話及互動 (楊世傑、陳美燕，2019；邱仕騰、

蕭嘉惠，2019)。另夏若堯與楊宗文 (2021) 探討新興電競產業，隨著產業逐年擴

大，在企業社會責任金字塔之經濟、法律、道德及良善責任四個層次中，於經營

相關活動之規劃當中皆對應每一層之社會責任活動事件，體現其產業對企業社會

責任經營議題之高度重視。 

此外，因國家早期推動之體育發展政策，促使我國多數運動組織成立宗旨是

為促進運動推展、培養運動員、社會服務及其他公益等營運目標，資金與資源來

源多為政府補助，雖大大降低財務壓力之負擔，隨著社會陸續開展多元文化，間

接影響社會資源之分配，仍應注意球隊相關治理。陳柏愷與牟鍾福 (2015) 指出

透過動態能力理論之觀點，運動組織透過發展內部核心能力，建立學習機制及實

務運作，以及進行資源整合等，以因應外部環境之變動，進行動態的經營策略調

整，以達成長遠發展目標。羅文蔚與王豐家 (2015) 也表示運動組織導入運動治

理的概念，可促進運動組織產生多元化的運作模式，提升良善治理的水平。熊道

天與鄭志富 (2015) 認為運動組織因其特殊性，不完全適用一般企業之治理準則，

在參考國內外出版之運動組織治理準則後，歸納運動組織之治理準則為透明、責

信、與利害關係人之互動以及理事會相關規定等四個治理準則要素，並可據此達

成良善治理的目標，以及做為營運績效之評估標準。葉明兆與高俊雄 (2021) 針

對我國於 2016 年實施體育改革指出，透過修法要求運動團體之經營方向須朝組

織開放、營運專業、財務透明及業務公開，以符合良善治理之全球趨勢及社會大

眾的期望，然而在實務上仍存在許多治理問題，如人事組成不當、人頭會員及利
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害關係人之間溝通不足等，這些問題須透過主管單位定期考察、專業座談及建立

合理的監督機制及訂定適合的組織規範來提高運動組織的治理效益。 

四、 小結 

策略管理被廣泛應用於各領域，成為組織達成目標的重要觀點。策略制定是

依據外部環境與內部資源進行調整，以達成組織實現願景和目標，並提升組織的

經營效益。運動團隊的經營涉及球團價值、法律議題、人力資源、薪資上限、社

會責任及運動行銷等多項因素，是一個複雜且多面向的領域，因此在運動組織的

經營策略中，靈活性和適應性至關重要。而成功的運動團隊依賴於有效的經營策

略，為組織解決當前的問題，亦使運動組織能永續發展的重要觀點。 

第四節、 SWOT分析與運動產業應用相關研究 

一、 SWOT分析 

SWOT分析是策略規劃過程中重要的一環，可作為企業形成策略的起點，在

未來發展的方向及目標設定前，須先充分檢視企業實現策略目標的內部資源，包

括財務、成本、人力資源及其他資產等條件分析，另一方面分析企業所處之外部

環境，包含經濟發展、政治局勢、社會文化、競爭者動態、市場潛力等，影響企

業未來發展的重要因素。 

SWOT分析運用於策略擬定的研究主題相當多元，包括企業經營策略的建構 

(連章宸、黃振瑞，2022；陳南淇等，2023；周承達、徐瑞良，2024)；評估進入

新市場之潛力及發展策略 (林耿弘、雷立芬，2020)；行銷策略擬定 (黃稚然等，

2021；林威宏，2022)；奧運主辦城市提升舉辦大型賽會效益之策略 (Karadakis 
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et al.,2010)；運動員戰術的精進方式 (王志全、張家昌，2008)，運用之領域可謂

包羅萬象。 

SWOT分析四個面向，分別代表 strengths優勢、weaknesses劣勢、opportunities

機會及 threats威脅。企業可用此四個面向為未來擬定策略，達成企業設定之目標 

(方至民，2015；Benzaghta et al.,2021)，其中又分為組織內部因素及外部環境因

素如表 2-1所示，分別說明如下： 

(一) 組織內部因素：主要為企業自身能控制之因素。 

1. 優勢 (strengths)：企業能力之優勢，即為企業優於現有競爭者或有助於

未來發展的特點。企業可藉由擴大領先差距、充分利用或創造優勢讓競

爭者不易仿效，創造企業整體價值。 

2. 劣勢 (weaknesses)：企業能力之弱點，即為企業相較競爭者表現有不足

或阻礙未來發展之特點。若企業處於某些特點之劣勢上，可採取尋求替

代方案、弱化其弱點、進行互補合作或強化劣勢等方式，提升不足之處。 

(二) 外部環境因素：主要為外部環境，企業須制定因應策略。 

1. 機會 (opportunities)：在企業所處經營環境中有利於自身的機會，例如

市場發展潛力、經濟景氣持續復甦、科技進步突破現況及競爭者轉弱等。

企業可藉由及早發現掌握機會、運用優勢趨勢追擊等，搶占市場地位或

市占率。 

2. 威脅 (threats)：環境中存有對企業發展不利的威脅，不利於企業現在或

未來之經營，例如市場需求疲軟、產業產能過剩、競爭者推行有利競爭
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行動或消費者偏好轉移等不利因素，企業須針對不利因素採取如避開威

脅、改變不利發展或採取避險措施等行動，以降低對企業之影響。 

表 2-1 

SWOT分析內涵表 

企業優勢 企業劣勢 

l 擴大領先差距 

l 利用本身優勢 

l 創造新的優勢 

l 尋求替代方案 

l 弱化弱點 

l 進行互補合作 

l 強化劣勢 

環境中的機會 環境中的威脅 

l 早發現掌握機會 

l 運用優勢趨勢追擊 

l 避開威脅 

l 改變不利發展 

l 採取避險措施 

二、 TOWS分析矩陣 

SWOT 分析等四個面向，能分列及釐清各面向之見解，各面向之間交互的

關係，如優勢與威脅、劣勢與機會兩兩面向之間重新思考，透過將 SWOT 矩陣

重新排列，可獲得 TOWS 分析矩陣，主要可為經營團隊進行策略擬定之思考，

與組織內外部之兩面向相互串連以發展出較完善的策略。 

TOWS 分析矩陣是由 Weihrich (1982) 提出，在 SWOT 分析之基礎上進一

步發展之分析工具。即通過 4個象限 (S-O、S-T、W-O、W-T) 如 
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表 2-2所示，提出具體的策略建議，兩者是相輔相成的策略分析工具。TOWS

更加著重於內外部因素的互動，進一步制定具體的策略方法，相較 SWOT 分析

更側重問題的識別。黃稚然等 (2021) 透過訪談公部門、居民、遊客及民間團體

之深度訪談蒐集到活動舉辦之成效，依 SWOT架構分類後，再用 TOWS矩陣將

優勢與機會、優勢與威脅、劣勢與機會以及劣勢與威脅進行兩兩相互考量，方能

擬定改善活動效益之策略，並可提升長期經營之績效。 

結合內外部因素制定策略，根據 TOWS 分析矩陣的四個象限，企業可以制

定不同類型的策略： 

(一) S-O策略：結合企業的內部優勢和外部機會，制定進攻性的策略。 

(二) S-T策略：運用企業的內部優勢來應對外部威脅，採取防禦性策略。 

(三) W-O策略：利用外部機會來克服企業的內部劣勢，採取彌補性策略。 

(四) W-T策略：最大限度地減少企業的內部劣勢和外部威脅，制定防禦性策略。 

表 2-2 

TOWS分析矩陣 

外部環境因素 

組織內部因素 
機會 (opportunities) 威脅 (threats) 

優勢 (strengths) SO策略 ST策略 

劣勢 (weaknesses) WO策略 WT策略 
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三、 SWOT分析應用於運動組織經營策略之相關研究 

李建興 (2007) 歸納台灣運動領域應用策略管理學之範疇，大致可分為公部

門政策制定、私部門產業發展及運動競賽實戰等三類。公部門體育政策援引策略

管理學派之理論，協助制定周全之政策內容。因運動休閒產業之蓬勃發展，私部

門包括體育總會、單項運動協會、運動服務業、運動組織服務業等為數甚眾，皆

與策略運用息息相關，指引產業實務的發展方向。運動競賽實戰可將策略管理學

應用其中，分析戰術及心理態勢等以提升競賽成績。 

謝政勳 (2016) 指出 SWOT分析係為企業經營管理簡單好用且具效益的工具，

除了分析組織優缺點不同面向，並可指出影響組織長遠經營生存可能的問題。運

動組織在制定策略前應用 SWOT分析工具之研究相當廣泛如 

表 2-3所示，依組織所設立之目標不同，如運動賽會舉辦及經營 (葉允棋 2004；

葉雅正、梁伊傑，2010)；運動項目之經營推展 (蘇慧慈，2010；蔡金順等，2013；

莊永隆等，2013；黃蕙娟，2014；劉昶佑、鄭志富，2017；Zhao ,2022)；球隊之

永續經營 (蔡芬卿、林獻龍 ，2001；陳忠誠等，2009；呂祐華，2020)；俱樂部

之經營 (蔡耀程等，2020，張琪等，2020；高立學等，2022)；非營利組織之經營 

(黃明義、黃宏裕，2010)。透過對主要經營者或利害關係人之深度訪談、資料蒐

集，檢視並釐清組織現有內部條件及外部環境現況，透過 SWOT 分析工具可方

便組織進行辨識、蒐集、控制、分析，並綜合環境條件思辨策略內容。 

林建煌 (2015) 提出組織於策略規劃的挑戰，在於目標、環境及資源等三個

面向存有互相連動之動態關係，而影響策略的形成，例如：每位競爭者會因各自

不同經營條件，對於外部環境之機會或威脅有不同的看法，而量身打造不同的策

略方案。因此透過具體、易操作之 SWOT 分析工具，可快速檢視組織經營所實

施之策略是否得宜，隨時在動態環境中檢視或進行調整策略方向之用。 



doi:10.6342/NTU202404781

 24 

表 2-3 

應用 SWOT分析工具之研究 (按研究時間排序) 

研究者 研究主題 研究方法/ 

分析工具 

研究結論 

蔡芬卿、

林獻龍 

(2001) 

排球校隊之

經營管理策

略 

SWOT分析、

次級資料蒐集 

應用 SWOT分析，提出吸收大學部

學生加入校隊、調整練習時間、發掘

有校隊經驗之學生、招收體保生、維

持優良傳統、舉辦排球賽、籌設球隊

基金、注重課輔及心理溝通等校隊

經營之策略，達成永續經營目標。 

葉允棋 

(2004) 

運動賽會永

續經營與策

略研究 

SWOT分析、

深度訪談 

運用 SWOT 及 TOWS 進行策略配

對，研擬 HBL高中籃球聯賽永續經

營之策略，包括 SO：拓展多元贊助、

ST：強化運動知識資本、WO：善用

運動志工體系、WT：建立協商溝通

機制。 

陳忠誠等 

(2009) 

大學籃球隊

之經營與管

理 

SWOT分析、

次級資料蒐集 

以臺灣科大籃球隊為個案研究，列

出球員、場地設備、師資、經費及外

在環境等現況，以 SWOT四個面向

幫助研究者分析經營問題，提出人

力資源之選任、培育、運用及維持之

經營策略。 

葉雅正、

梁伊傑 

(2010) 

申辦大型運

動會之策略 

SWOT分析、

次級資料蒐集 

為符合國際綜合性運動賽會之申辦

資格，以 SWOT分析 5項優勢、4項

劣勢、2項機會及 2項威脅等問題現

況，擬定場館、資源整合、經驗累積

等具 11項具體策略。 
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研究者 研究主題 研究方法/ 

分析工具 

研究結論 

黃明義、

黃宏裕 

(2010) 

台灣浮士德

球協會之經

營策略擬定 

SWOT分析、

次級資料蒐集 

以 SWOT分析針對浮士德球協會之

營運進行現況分析，最後依據各面

向之分析結果，提出協會經營、開發

資金、人力資源、會員滿意度以及多

元開發等五項管理功，作能為策略

規劃之方向。 

莊永隆等

(2013) 

女子棒球之

發展策略 

SWOT分析、

半結構訪談 

為解決女子棒球經營困境，針對 7支

女子棒球隊隊長進行訪談，將訪談

內容結合企業經營五項管理指標觀

點，以 SWOT分析國內女子棒球推

動環境，進而提出未來發展之策略

方向。 

蔡金順等

(2013) 

中華民國拳

擊協會之發

展現況分析

及策略建議 

SWOT分析、

問卷調查 

針對參與宜蘭全中運之裁判、教練

進行開放式問卷調查，依 SWOT四

個面向歸納經營現況，供後續研究

者之應用參考。 

黃蕙娟 

(2014) 

運動觀光發

展之策略性

分析 

SWOT分析、

次級資料蒐集 

為提出運動觀光策略之發展方針。

運用 PEST分析進行總體環境檢視，

再以 SWOT分析歸納出運動觀光在

台灣推展的 4項優勢、7項劣勢、6

項機會及 4項威脅，為產、官、學界

提供發展運動觀光之策略性思考。 

劉昶佑、

鄭志富 

(2017) 

台灣藤球運

動推展策略

分析 

SWOT分析、

次級資料蒐集 

針對藤球運動在台灣推展的現況，

以 SWOT 分析得出 5 項優勢、4 項

劣勢、3項機會及 3項威脅，並使用

SWOT矩陣提出 SO、ST，WO、WO

四大發展策略，即透過提升學生的

運動參與、暢通升學管道、增辦國際
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研究者 研究主題 研究方法/ 

分析工具 

研究結論 

交流活動及善用國內東南亞新移民

等策劃，增進我國的藤球運動發展。 

呂祐華 

(2020) 

城市棒球隊

經營管理策

略分析 

SWOT分析、

半結構訪談 

利用 SWOT四個面向為訪談架構，

歸納新北市成棒隊 4項優勢、4項

機會、10項劣勢及 4項威脅之研究

結果，並提出球隊永續經營策略。 

蔡耀程等

(2020) 

健身俱樂部

經營策略之

研究 

SWOT分析、

次級資料蒐集 

針對研究個案之現況以 SWOT進行

分析，再以資源基礎理論之觀點進

行歸納，提出健身俱樂部經營策略

之建議。 

張琪等

(2020) 

瞭解童力體

操運動俱樂

部經營現況

與模式 

SWOT分析、

半結構訪談 

以 Hamel經營模式為理論基礎檢視

個案的經營模式，再藉由 SWOT分

析營運現況與未來發展，以提出營

運策略。 

高立學等 

(2022) 

西洋劍運動

服務業經營

策略 

SWOT分析、

半結構訪談、

問卷調查 

運用 SWOT分析進行俱樂部資源盤

點，再以俱樂部經營者、教練、西洋

劍協會人員等利害關係人進行訪

談，並針對體驗學生進行問卷，最後

形成經營策略，包括教練轉型成俱

樂部經營者、增加網路宣傳、符合安

全法規之館內設備、贊助選手或學

員。 

Zhao 

(2022) 

提高中國女

籃社會關注

度不足之方

法 

SWOT分析、

次級資料蒐集 

中國女籃在國際賽表現名列前序，

但在中國社會之關注度不足，運用

SWOT 分析後，提出在互聯網盛行

下可透過增加社群媒體之互動，提

高社會對中國女籃發展之關注度。 
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四、 小結 

SWOT分析作為策略規劃的重要工具，能夠幫助組織清晰評估自身的經營優

勢與劣勢，以及市場環境中的機會與威脅。透過 TOWS 分析矩陣，組織可進一

步交叉檢視內部及外部因素，從而制定符合市場需求的經營策略。運動組織在管

理策略規劃中，SWOT分析的廣泛應用顯示了在運動領域的適用性與有效性。在

現今競爭激烈以及變化多端的經營環境中，運動組織可以運利用 SWOT 分析工

具快速的辨識市場現況，結合自身的經營優勢，克服劣勢，靈活應對市場機會，

制定具體可行的經營策略，以達成組織目標與使命。 

第五節、 本章總結 

綜觀近二十年來台灣籃球環境的整體發展並不順遂，從 CBA的成立到結束

僅有 5年時光，SBL的成立重新喚醒台灣的籃球熱潮，前 5年的賽事造就黃金世

代明星球員，吸引許多球迷及贊助商，但好景不常，SBL無法持續穩固台灣籃球

賽事最高殿堂的地位。因為明星球員陸績出走中國 CBA，富邦籃球隊欲提升球

團經營效益轉戰其他職業聯盟等因素，致 SBL經營狀況每況愈下。2020年台灣

再度興起職業籃球聯盟，PLG 首屆賽事成功引發各界關注，隔年另一職籃聯盟

T1 成立，使得台灣在短時間內擁有 PLG、T1 及 SBL 三個聯盟，參與的籃球隊

伍總數亦曾高達 17支。2024年在休賽季期間，T1結束營運，新組成之 TPBL與

PLG仍使台灣籃壇維持兩大聯盟，其中不同的是兩聯盟之加盟球團重新洗牌，加

入 SBL 之三個聯盟中的各球團主力球員也因合約到期大幅變動。三個聯盟相互

牽動競合關係，是否能有效的帶動籃壇正向的發展，持續吸引球迷支持，亦或可

能像早期 CBA及 SBL僅持續維持了 3至 5年的好光景，仍有待持續的觀察。 
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台灣啤酒籃球隊為我國一支勁旅球隊，擁有超過五十年以上之經營歷史，並

為台灣籃球賽事之常勝軍，培養出許多中華隊資歷之優秀球員。台灣啤酒籃球隊

面臨CBA、PLG在不同時期引發的經營環境變化，以及台灣企業家深受美國NBA

經營模式成功的印象，吸引許多滿懷憧憬的企業組建籃球隊，球隊的資源條件隨

之更迭，促使球隊重新思考目標的適當性。呈上文獻分析可知，球隊的經營與企

業經營概念相似，透過策略管理學派之理論，可協助組織制定出更周全的策略，

以追求永續經營之目標。SWOT分析作為策略規劃的重要工具，幫助組織重新審

視自身經營狀況，找出有利之條件，彌補或改善不足之處，面對外部環境之變化，

尋找對自己有利的機會，同時企圖避開或降低外部的影響，進一步藉由 TOWS分

析矩陣，使組織能提出適應市場現況的經營策略。為了因應動態的市場環境以及

確保策略執行的靈活性，策略的實施流程應採取動態管理的方法，並針對策略方

案進行績效評估或修正，透過不斷實踐與反思，組織將能持續調整以達成組織設

定的目標。 
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第	三	章	 研究方法 

本章節基於前章的文獻探討，回顧台灣籃壇及台灣啤酒籃球隊的發展歷程及

經營現況，並探討經營策略的概念，對於運動團體在經營的過程中，如何釐清目

標及策略方向。故本研究目的是分析台灣啤酒籃球協會經營現況，以進一步形成

未來策略方向之建議。過程中主要透過半結構性訪談的方式，蒐集台灣啤酒籃球

協會組織內外部人士對於自身優劣勢及外部經營環境的看法，以此形成具體的經

營策略方向。本研究方法分為八節，各節分別為：第一節研究架構，第二節研究

設計，第三節研究對象，第四節研究工具與訪談程序，第五節資料分析，第六節

研究信實度，第七節研究流程，第八節研究倫理。 

第一節、 研究架構 

本研究以台灣啤酒籃球協會做為個案對象，以 SWOT分析為主軸，逐一蒐

集台灣啤酒籃球協會組織內部之優勢與劣勢，及產業環境之機會與威脅等經營

現況資料，最後歸納整理出台灣啤酒籃球協會之經營策略及建議，本研究之研

究架構如圖 3-1所示。 
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第二節、 研究設計 

本研究旨在研究台灣啤酒籃球協會之經營策略，研究範圍從協會成立至今，

並以半結構開放式深度訪談進行資料蒐集。為暸解台灣啤酒籃球協會經營之優勢

與劣勢現況，以及對籃球產業環境發展變化之看法，針對其協會參與之相關人員，

包含顧問、教練、球員、協會人員、球迷及媒體等重要利害關係人進行個別訪談，

並依據受訪者提供的內容，以 SWOT 四個面向之分析架構進行歸納，最後提出

球隊未來發展經營策略之建議。 

圖 3-1 

研究架構圖 
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第三節、 研究對象 

台灣啤酒籃球協會是台灣啤酒籃球隊之經營組織，設有理事長、秘書長、行

政組長及各職能幹事 (行政、行銷、會計及出納幹事) 各一人，負責協會及球隊

的相關行政事務，這些成員均為母公司員工兼任。此外，協會特聘一名運動管理

專業顧問，進行球員招募、訓練及比賽等事務，球隊組織編制，包括有總教練、

助理教練、防護員、體能教練及球員。 

訪談對象涵蓋參與台灣啤酒籃球協會之管理人員、球員、媒體、球迷等外部

人員，藉由蒐集不同角色的觀點暸解協會經營狀況，訪談對象名單整理如表 3-1。

為保護受訪者隱私及自由呈現個人真實觀點，本研究依此名單進行編碼，避免直

接辨別受訪者真實身份等資訊。 

表 3-1 

訪談對象名單 

編號 職稱 年資 
A 球隊顧問 20年以上 

5年以上 

5年以上 

3年以上 

3年以上 

3年以上 

5年以上 

3年以上 

3年以上 

5年以上 

5年以上 

5年以上 

30年以上 

B1 球隊教練 
B2 球隊管理 
C1 球員 
C2 球員 
C3 球員 
D1 協會秘書長 
D2 協會行政幹事 
D3 協會行銷幹事 
E1 球迷 
E2 球迷 
E3 球迷 
F 媒體 
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第四節、 研究工具與訪談程序 

一、 研究工具 

由於研究者長期以來參與台灣啤酒籃球協會策略擬定及活動推動之工作。

因此，基於本研究訪談大綱的設定將以局內人的觀點為出發點，旨在深入探討

協會的經營策略。訪談的題目涵蓋協會自身的經營條件，包括優勢及劣勢，以

及外部環境現況，包括機會與威脅。另為確保受訪者容易理解題目，研究者事

先依據本研究目的及探討議題，並與指導教授共同討論後，建立訪談大綱如表

3-2所示。 

表 3-2 

訪談大綱 

1.訪談對象：協會及球隊之管理人員、顧問、球員 

構面 訪談題目 

優勢 

1 與其他的球團相比你認為協會或球隊能勝過對方的地方是什麼? 

2 協會有哪些服務是成功的，例如球員、教練、管理流程? 

3 協會有哪些軟實力，例如專業知識、名聲、關係、球技等? 

4 協會有哪些硬實力，例如資金、訓練環境、管理或訓練人才? 

劣勢 

5 與其他的球團相比你認為協會或球隊較不足地方是什麼? 

6 協會在球員、教練、管理流程上有需要再進步的地方嗎? 

7 協會/球隊需要具備的競爭力，但目前還沒有具備的是什麼? 

8 哪些資源是協會或球隊目前欠缺，例如資金、人才、技術、設備

等? 
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構面 訪談題目 

機會 

9 目前籃球產業環境中，可以幫助協會/球隊/球員成長的機會? 

10 目前籃球產業環境中，會使協會、球隊的經營/球員 (個人) 的發展

成長嗎?發展的方向會幫助協會或球隊、球員在未來更受關注? 
11 聯盟或政府政策是否會有新規定或作法，對協會/球隊運作有正面

幫助呢? 
12 協會或球隊可以利用哪些資源改進弱點? 

威脅 

13 目前籃球產業環境中，會造成協會或球隊的發展產生威脅是什麼? 

14 目前籃球產業環境中，有哪些變化會引發協會、球隊的經營/球員 

(個人) 的發展不利問題?發展受阻、下滑或市場需求停滯，造成經

營上的困難? 
15 有哪些新的問題或趨勢即將發生?而這問題或趨勢會對球團產生負

面影響? 

	

2.訪談對象：球迷 

構面 訪談題目 

優勢 
1 你什麼時間開始關注台啤球團?你支持台啤的原因? 

2 你認為台啤球團比其他球團有優勢的地方是什麼? 

劣勢 
3 如果發生什麼問題或事件，會使你不想再支持台啤球團? 

4 與其他球團相比，你認為台啤球團目前欠缺的是什麼? 

機會 

5 你認為在目前籃球產業環境中，如果台啤球團或球隊做了什麼改

變，會使球團或球隊表現得到成長或提升競爭力? 
6 你能談談台啤球團對球迷的關係經營?針對球迷經營您有何建議或

期待? 

威脅 
7 你認為目前籃球產業環境中，有什麼是不利於台啤球團的發展或可

能需要面臨的風險?例如競爭球隊增加、球員負面形象? 
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3.訪談對象：媒體	

構面 訪談題目 

優勢 

1 與其他的球團相比，你認為台啤球團的優勢是什麼? 
2 你認為台啤球團有哪些軟實力，例如專業知識、名聲、關係、球技

等? 
3 你認為台啤球團有哪些硬實力，例如資金、訓練環境、管理或訓練

人才? 

劣勢 
4 你認為與其他的球團相比台啤球團較不足地方是什麼? 

5 你認為台啤球團面對目前各球團的競爭，目前還欠缺的是什麼? 

機會 

6 目前籃球產業環境中的變化中，你認為目前有可以幫助台啤球團成

長的機會? 
7 如果做哪些事情或即將發生的事件，可以幫助台啤球團或球員得到

更多關注或是助益? 
8 你認為台啤球團可以利用哪些資源改進弱點? 
9 你對台啤球團的未來經營方向有什麼期待或看法? 

威脅 

10 你認為籃球產業環境中的變化，有哪些可能會引發台啤球團經營上

未來問題? 
11 你認為目前籃球產業環境中，有什麼是不利於台啤球團的發展或可

能需要面臨的風險? 

二、 訪談程序 

(一) 詢問研究對象受訪意願及預先寄送訪談大綱 

研究者經由台灣啤酒籃球協會聯絡窗口取得受訪者聯絡資訊，透過電話向受

訪者說明訪談目的並取得同意後，使用手機通訊軟體或電子郵件寄送訪談大綱電

子檔予受訪者，使受訪者預先了解本研究目的及預期成果。 
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(二) 正式訪談 

研究者與受訪者約定訪談時間及地點，正式訪談前均預先告知受訪者本研究

目的及事前寄送之訪談大綱，並於訪談時提供知情同意書 (附錄一)，每次訪談時

間約 60 分鐘。正式訪談時由研究者擔任主訪者，並徵求受訪者同意進行全程錄

音，訪談過程依據訪談大綱所列之題目內容進行，研究者能夠引導受訪者分享其

個人經驗與見解，進行內容分析，歸納出共通的主題與趨勢，並根據其觀點深入

描述與分析，從而提升研究的深度與廣度，進而為協會未來的策略調整提供實質

建議。惟得視受訪者答覆內容調整訪談題目順序，並注意訪談過程中與受訪者之

關係建立及營造訪談氣氛。 

(三) 結束訪談標準 

訪談至受訪者未能提出新論點後即停止，即「理論飽和」 (鈕文英，2015)，

並於訪談結束後，提供研究者聯絡方式予受訪者，若受訪者有任何問題或欲補充

之內容可聯繫研究者。 

第五節、 資料分析 

本研究旨在研究台灣啤酒籃球協會之經營策略，根據研究主題及目的，以深

度訪談方式廣泛蒐集協會經營者、教練、球員及球迷等不同面向受訪者之想法和

感受，並以紮根理論分析，將蒐集的訪談資料進行系統性整理及分類 (Glaser、 

Strauss,1967)。資料分析過程為(1) 建立本研究之文本：由研究者將錄音檔繕打成

訪談逐字稿後，並重覆將錄音檔及逐字稿進行比對確保繕打內容正確；(2) 發展

編碼類別：閱讀逐字稿內容，將內容化分為段落，依研究主題將段落細分至一或

二個小單位摘述至一句話簡述之，形成事例綱要，並進行編碼，再將相同主題或



doi:10.6342/NTU202404781

 36 

近似內容整理為一主題類別；(3) 確認主題類別：研究者與二名運動管理領域之

研究生成立研究小組，將上一步之分類結果，逐一檢視各主題類別是否有語意不

清之陳述、檢討各項簡述內容是否與分類相符或適切，若有語意不清或重覆之處

將予以刪除或重新分類至達成小組共識；(4) 類別篩選：主題類別確認後，研究

者將與指導教授及二位研究生組成研究小組進行內容向度歸納分析，再次檢視各

項內容，篩選各類別最具代表性之內容，若有未獲共識之內容則須逐項檢討至達

成共識。資料分析如下表 3-3及附錄二所示。 

表 3-3 

資料分析範例 

構面 主題類別 事例 檔案位置 

優勢 

球隊發展歷史悠

久 

我們有五十多年的歷史，我們經營這

麼久，其實現在為止，只有三支球隊

有這個歷史，台灣銀行和裕隆。 

A-行 21-22 

品牌文化知名度

高 

台啤籃球隊這個品牌從以前的公賣

金龍，轉移到台啤籃球隊這個品牌，

其實是深入很多人的心中，我們至少

在台灣啤酒籃球隊這個品牌上是表

現的不錯。 

D1，行 19-21 
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第六節、 研究信實度 

一、 研究信實度 

Guba與 Lincoln (1985)年提出質性研究建立信實性的四項標準，包含確實性 

(credibility)、可遷移性  (transferability)、可靠性  (dependability)、可證實性 

(confirmability)。確實性指研究者歸納之研究結果與被研究現象之吻合度；可遷

移性指研究結果對讀者之應用性，研究者提供豐厚且具體之描述使讀者對研究結

果的轉移運用；可靠性指研究者對於資料蒐集和處理過程確保研究歷程中的邏輯、

紀錄和查核；可驗證性指研究資料與研究結果詮釋須有所連結 (高麗娟、黃光獻，

2014)。 

二、 資料檢核 

增加研究信實度之檢核有長期投入、持續觀察、三角驗證 (Guba、Lincoln ，

1985)。本研究採行三角檢測法 (triangulation)，以不同角度交叉檢核資料及研究

的可靠性和真實度，三角檢測包括四種形式，分別為方法三角測定，指用訪談、

觀察等不同的方法蒐集資料；來源三角測定，指用不同時間、資料提供者等不同

資料來源；分析者三角測定，指多個研究者分析相同資料；理論觀點三角測定，

指用不同理論分析相同資料得出結果的差異性。 

本研究運用三角檢測法之方法三角測定、來源三角測定以及分析者三角測定

方法交叉檢視或查核資料，增強研究的可靠性及真實性。在研究過程中，本研究

透過面對面訪談，將訪談內容以逐字稿呈現予受訪者，檢視其內容與本研究內容

觀點是否一致或提出修正建議。另外依據受訪者確認之訪談資料由研究者先行分

類，再與二位運動管理領域並熟悉本研究主題之質性研究生與指導教授，共同進
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行資料編碼及分析是否達成一致觀點，以及呼應對照研究結果與文獻、研究者觀

察紀錄，透過上述方法，檢核其研究結果之正確性，降低研究偏誤或研究者個人

偏見。 

第七節、 研究流程 

本研究流程在確立研究目的與主題後，首先蒐集有關研究主題之相關文獻，

以此前期基礎為核心，針對研究目的及問題設計研究方法，透過半結構式深入訪

談取得受訪者的觀點及意見，將訪談內容繕打逐字稿，進行主題分類及三角檢測

驗證，歸納出研究結果與策略建議，最後，整理研究結果提出研究結論與建議，

本研究流程圖如下圖 3-2所示： 

圖 3-2 

研究流程圖	

 

確認研究目的與主題

文獻探討

研究設計

深度訪談

分析結果

提出結論與建議
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第八節、 研究倫理 

研究倫理是指進行研究時必須遵守的行為規範。根據鈕文英 (2015)提出研

究者須注意 8項倫理守則：(1) 研究者對待研究參與者須秉持誠實、尊重之態度；

(2) 充分取得研究參與者之知情同意；(3) 注意匿名與保密原則以保護研究參與

者隱私；(4) 避免傷害研究參與者；(5) 研究參與者可得知且受惠研究結果；(6) 

適當處理與研究參與者之關係；(7) 研究方法及程序須適當並真實呈現研究結果；

(8) 注意研究過程之寫作方式與審核的倫理。 

本研究探討之經營策略，資料來源多數是蒐集特定受訪者個人的觀點與見解，

強調受訪者與研究者之間的互動密切性，為避免受訪者受到傷害，在進行訪談前，

尊重受訪者之參與意願。正式訪談前將研究目的及訪談進行方式進行說明，在徵

得受訪者同意後，研究者始可進行訪談，研究分析將受訪者以代碼識別，保護受

訪者之隱私，並將研究結果回饋予受訪者，確保其觀點或見解真實納入研究報告

中，確保研究之公正性。 
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第	四	章	 結果與討論 

本章研究結果與討論，依據研究目的蒐集資料，針對資料內容進行文本分析

與歸納，提出台灣啤酒籃球協會經營策略之 SWOT 分析結果及策略建議，本章

分為三節，各節分別為：第一節台灣啤酒籃球協會 SWOT 分析，第二節台灣啤

酒籃球協會 SWOT分析之討論，第三節台灣啤酒籃球協會經營策略。 

第一節、 台灣啤酒籃球協會 SOWT分析 

依據本研究方法廣泛蒐集受訪者的觀點，以 SWOT四個面向歸納台灣啤酒

籃球協會經營現況如下表 4-1，並分別以優勢、劣勢、機會及威脅表述於下方： 

表 4-1 

台灣啤酒籃球協會經營現況 SWOT分析 

優勢	 (strengths)	
l 球隊發展歷史悠久	
l 品牌文化知名度高	
l 擁有基本穩定之營運資金	
l 球員人才培育有成	
l 訓練設施及生活照護完善	
l 組織架構細緻化	
l 具有卓越能力的組織領導者	

劣勢	 (weaknesses)	

l 資金運用缺乏彈性	
l 缺乏足夠的訓練人力資源	
l 權威式領導風格	
l 領導者的銜接	
l 擴張球隊分散既有資源	

機會	 (opportunities)	

l 引進外部贊助資金	
l 爭取利害關係人的認同	
l 持續提升組織專業訓練能力	
l 維持良好的戰績表現	
l 行銷策略的制定及運用	
l 提升品牌聯想度	
l 創造更廣的社會價值	

威脅	 (threats)	

l 聯盟經營制度未健全	
l 各球團經營架構及觀念之落差	
l 同業競爭者增加	
l SBL 聯賽關注度下滑	
l 品牌資產下滑	
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一、優勢 (strengths)： 

(一) 球隊發展歷史悠久 

台灣啤酒籃球隊成立於 1968 年，擁有悠久的發展歷史，為台灣籃壇的老牌

球隊，長期的歷史積累使協會及球隊擁有豐富的經驗和技術傳承，並塑造球隊的

品牌形象、累積深厚的球迷基礎以及社會大眾的關注度，為球隊發展奠定堅實的

基礎。 

顧問：我們有五十多年的歷史，我們經營這麼久，其實現在為止，只有三支

球隊有這個歷史，台灣銀行和裕隆。(A，行 21) 

協會行政人員：台啤籃球隊就是一個歷史悠久的球隊，就是陪伴很多台灣

球迷走過很多的回憶 。(D2，行 24) 

球迷：在籃球界是老字號球隊，具有名聲及一定人脈。( E3，行 10) 

(二) 品牌文化知名度高 

台灣啤酒籃球協會所營運之球隊名稱直接使用母公司知名品牌「台灣啤酒」

命名，該品牌經營銷售百年歷史，為台灣啤酒市場產品銷量市占率第一名之品牌，

深受台灣人喜愛，且球隊為各級賽事之常勝軍，已形成強大的品牌記憶及形象。

強大的品牌形象和高知名度能吸引更多的球迷和支持者，以及創造更多的贊助商

和廣告合作機會。 
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協會秘書長：台啤籃球隊這個品牌從以前的公賣金龍，轉移到台啤籃球隊

這個品牌，其實是深入很多人的心中，我們至少在台灣啤酒籃球隊這個品

牌上是表現的不錯。(D1，行 19-21) 

媒體：這個品牌的形象，這不是你砸三億、五億去做行銷做的出來，這是過

去這二十年，台啤跟 MVP 跟總冠軍跟金牌，他就是劃上一個等號。(F，行

231-232) 

(三) 擁有基本穩定之營運資金 

台酒公司為長期支持台灣啤酒籃球協會營運，訂有「補 (捐) 助台灣啤酒籃

球協會作業規範」，且每年編列之專案經費須經立法院審查 (台酒公司，2024)，

成為台灣啤酒籃球協會營運經費之穩定來源，使協會在日常運作中不會受到財務

壓力的影響，從而專注於球隊之訓練和比賽表現，提升球隊整體實力。此外資金

來源的穩定性也能為協會及球隊對未來發展進行長期的營運規劃，降低經營風險。 

球隊管理： 我們算是公部門，那其實就比較穩定，如果像其他的球隊，如果

財團一不支持，整個球隊就收起來，但是公司是會一直推廣籃球運動這一

塊 。(B2，行 24-26) 

媒體：台啤的優勢，第一個當然是台啤的企業，公營事業他是預算制，但是

他不太容易受到經濟景氣、母企業的影響 。(F，行 7-8) 

(四) 球員人才培育有成 

台灣啤酒籃球隊培養多位明星球員及籃球國手，例如：SBL聯賽黃金世代球

員林志傑、楊敬敏，旅外球星劉錚，及有「台灣艾佛森」之稱蔣淯安，皆是目前
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台灣籃壇知名的指標球星，另外其他現役球員，如黃鎮、王皓吉、陳兆豪皆曾入

選中華隊國手。此外，培育球員的成功也能建立良好的球隊文化，增強球員的凝

聚力和團隊精神，並藉由明星球員的案例能夠吸引更多具有潛力之年輕人才加入，

以及吸引大眾球迷的關注，形成良性循環，為球隊提升品牌價值和發展出球隊的

長期競爭力。 

顧問：台啤培養了很球星，在培養球員這方面我們一定是做的相當不錯 。

(A，行 27-28) 

球迷：他培育很多就是知名的選手，然後感覺去到那邊，他的訓練的整個系

統應該也是都還不錯，才有辦法一直有這樣的選手出來。( E2，行 28-29) 

媒體：每個人都知道林志傑是台啤的 MVP，楊敬敏是台啤的 MVP，因為楊

敬敏生涯最高的 MVP 就是在台啤，對不對?劉錚、蔣淯安就是台啤的，他

們都是冠軍球員。( F，行 228-231) 

(五) 訓練設施及生活照護完善 

台灣啤酒籃球協會在母公司的支持及出資下，於景美地區打造球隊專屬之專

業訓練基地，基地設置標準籃球場、重訓室、防護室、運動恢復設備等訓練設施，

同時設置球員宿舍，提供球員住宿和休息空間。 

專業的訓練環境能提升球員的技術和體能，進而提高比賽表現；良好的生活

照護和修復設施能減少球員受傷風險；完善的訓練設施和住宿照顧，也能吸引更

多優秀人才加盟，並可增加球員之間的相互關心與支持，增強團隊的凝聚力，為

球隊的長期穩定發展奠定良好基礎，培養出更多優秀的籃球人才。 
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球隊教練：(訓練設施) 已經完全贏其他球隊了，沒有一個球隊有像我們一

樣的規模 。(B1，行 234) 

球隊管理：其他球隊可能都要去學校承租和運動中心承租，球隊優勢是有

自己的球館 。(B2，行 23) 

球員：(訓練基地) 在台北市，然後硬體設備、宿舍都很好，因為練球跟重

量室還有宿舍都是在同一棟，不用跑來跑去 。(C1-行 18) 

球員：關於練球跟硬體設備那些，你說水電、網路、第四台小小的福利，這

些都是跟其他隊比較來算是不錯的啦，你在這地方訓練，然後這個地方給

你很充足的資源。 (C2，行 33-36) 

(六) 組織架構細緻化 

台灣啤酒籃球協會為求經營彈性，在協會成立時已將經營組織脫離母公司的

經營系統，使內部管理組織層級扁平化，協會組織內部劃分為行政、顧問、教練

團及球員；另協會之行政人員是由台酒公司指派同仁兼任負責處理球隊行政業務，

可使母公司易於掌握協會及球隊的營運狀況，再透過顧問與教練專責管理球隊之

招募、訓練、比賽。協會以此組織架構及經營模式長達 20 年，經由長期且反覆

的運作之下，建立起組織內部之順暢管理模式及溝通管道，提升整體業務執行之

效率。 

顧問：我們球隊做為經營管理的這部分做的還不錯，⋯⋯，現在孩子以我來

講都成熟的比較晚，他們成長的過程，我會用另外的方式來跟他們溝通和

管理。( A，41-44) 
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球隊教練：在這個運作下面長期有教練團的合作，慢慢分工越來越明確，然

後有些合作起來的默契也會很好，有時候在一比賽的時候、或在行政開會

的狀況下，我們就會看得出來台啤的決策給他們的反應是很快的⋯⋯但其他

球隊就還要回去暸解一下、問一下。( B1，行 39-41) 

協會幹事：我們是成立一個協會，去協助球隊處理行政上面的事，所以球隊

那邊他就是由總教練那去專責負責訓練、比賽，有點專業分工，這樣也是蠻

好的。( D2，行 32-33) 

媒體：台啤這個國營事業用協會來經營這個球隊，事實上他就是最成功的

模式，目前最成功的模式，這裡面毫無疑問，五個總冠軍嘛。( F，行 89-91) 

(七) 具有卓越能力的組織領導者 

卓越的領導者通常具備敏銳的市場洞察力，為組織制定清晰的策略方向和目

標，並藉由優秀溝通及應變能力解決組織所面臨的問題和挑戰，使組織在競爭環

境中保持穩定的發展(陳龍潭、廖勇凱，2011；張容軒等，2017)。 

根據訪談發現，台灣啤酒籃球協會成立時，即由現任顧問負責綜管球隊人事

管理、經費運用及相關營運策略規劃，協會及球隊之重大營運決策皆有賴於顧問

之卓越專業能力，並深受母公司及教練、球員信任。在其兼負 SBL總教練期間，

帶領球隊奪得四座總冠軍，在顧問的運籌之下，以及其個人具備發掘選手的特殊

眼光及球隊管理手段，使球隊持續締造亮眼的戰績。 

球隊教練：○哥對我們球隊的指導和方向，我覺得一定會有影響的，○哥在

整個籃球圈以外的市場他是做更多的研究，我們是在技術和訓練管理這部

分，他是對外我們是對內 。(B1，行 336-339) 
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協會秘書長：我們公司就是第一協會的部分我們有專業人才在支援，所以

公司跟台啤籃球協會有溝通管道，但是我們也不會涉入太多專業方面，籃

球隊那裡有專業人才在管理，所以我們在 SBL、T1 的戰績都是在前半段，

算不錯了啦。 (D1，行 39-42) 

媒體：你們的優勢是○哥這個人，因為你們的籃球決策、管理球隊、戰力訓

練組成都是他來組成，他的角色已經超過一般教練，他不只是教練，是領

隊、總管，決策者，他甚至是總教練，在他的決策和運籌底下，母企業高枕

無憂。( F，行 16-18) 

二、劣勢 (weaknesses)： 

(一) 資金運用缺乏彈性 

台灣啤酒籃球協會面對目前籃球產業往職業化發展趨勢，為留下團隊內明星

球員或增加市場推廣機會抵抗競爭者，將導致營運成本增加。協會之營運收入來

源完全依賴母公司提供，受制於母公司為國營事業單位之經營背景，其財務、人

事、業務皆有明確法令規定，受政府機構監管相關資金增撥程序繁雜，另台酒公

司補助協會營運資金為公司營運費用，將影響公司年度營盈目標及全體員工年終

福利，諸多公司內部經營層面之考量無法及時滿足協會之資金增撥需求，使得台

灣啤酒籃球協會之資金運用相較於其他球團財務運作之彈性則顯不足，並容易錯

失市場發展潛力及造成組織無法有效應對突發事件或風險。 

顧問：台啤賺多少錢他要對政府交待，他 (台酒公司) 如果花太多錢在球隊

上，對他們的業績可能會有影響 。(A，行 222) 
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協會秘書長：我們的弱勢是因為公司有一部分資金，這資金不算寬裕，你要

成為頂尖的球隊當然我覺得人才籃球人才很重要，你說資源不夠怎麼去吸

引人才。( D1，行 46-48) 

媒體：對於職業運動，基本上，燒錢是很重要的一部份，如果台啤在國營事

業的預算不能夠每年不管是漲多百分之 10 到 20，或者是有一點彈性的，我

覺得這對台啤來講，在經營上會遇到比較大的困難。( F，行 278-280) 

(二) 缺乏足夠訓練人力 

運動團隊爭取勝利重要的幕後推手就是教練團，訓練人力不足會導致球員的

技術和戰術水平無法得到有效提升，從而影響整體競爭力，依據訪談資料，台灣

啤酒籃球隊其訓練方式偏向傳統的團體訓練，主要問題為現有的教練團與球員人

數比例相較其他球團低，針對球員個別訓練的幫助及安排則較為缺乏，專業教練

和訓練人員不足，使得球隊在制定和執行訓練計劃上無法持續優化及細緻化。 

顧問：一支職業球隊我覺得他的教練團至少要六個人，防護人員最起碼四

個球員就要配置一個，體能教練就要三至四個人，⋯⋯台啤目前一支球隊只

能配一個。 (A，行 110-115) 

球員：一個人要負責很多事情，比如說翻譯、剪片、還要跟其他什麼洋將的

經紀人聯繫，就是一個人但要做這麼多事情的話⋯⋯，變什麼事情都做的沒

這麼的充足。(C2，行 139-142) 
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(三) 權威式的領導風格 

從訪談資料分析發現，協會的管理多數依賴顧問的指揮，偏向權威式的領導

風格，現今籃球產業環境呈多面向發展，不同年齡層之球員心態想法各有不同，

權威式的領導風格為領導者偏重以控制、指令等方式指揮組織，可能抑制內部成

員提出意見或想法，此外，此領導風格容易養成教練、球員之依賴性，使他們在

面對挑戰時缺乏獨立解決問題的能力，影響組織團體成長力。 

媒體：○哥也會遇到一個問題，○哥下面的人沒有人敢講這個話，因為都聽

○哥，不只是球員，教練團也都是○哥養的。(F，行 448-450) 

媒體：○哥也是一言堂啊。誰敢對抗○哥，陳國維那個 group、裕隆的都一

樣嘛，那柏力力，柏力力是老闆出錢最大的，連總教練都要聽老闆的 。(F，

行 464-465) 

(四) 領導者的銜接 

從受訪資料發現，協會之經營及球隊的運作長期依賴協會顧問之單一領導者，

而領導者雖具有卓越的管理能力，惟年事已高，且協會組織人力精簡，多數成員

為教練及球員等球隊人員，行政人員則由母公司派同仁兼任，導致內部成員對於

協會整體經營思維脈絡發展及業務整合能力不足，應即早栽培潛在領導人才，建

立清晰的領導者銜接機制，傳承管理經驗，避免在領導者更替時出現混亂，影響

團隊的穩定性和運作效率。 

媒體：你們台啤那些人都沒辦法接班。( F，行 713) 
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媒體：(○哥的角色退休後) 台啤就結束了，台啤就沒有文化了，不只是危

機，就沒有文化了，那他 70歲，70歲有 70歲要做的事 。( F，行 714-715) 

(五) 擴張球隊分散既有資源 

2021年台灣啤酒籃球協會同時加入 SBL、T1聯盟後，將現有球員依技術等

級不同拆分二隊，導致協會資金和教練、球員人力的過度分配，使得每支球隊或

分隊無法獲得足夠的支持，從而影響原有的競爭力和表現。由第 20 屆及 21 屆

SBL賽事的戰績來看，台灣啤酒籃球隊受球隊陣容調整連二屆皆與冠軍無緣，而

曾被媒體預測 T1聯盟奪冠熱門之台灣啤酒英熊隊連續二年以第四名之戰績作收。 

另外，過度擴張可能使球隊在營運管理上面臨挑戰，增加經營風險。雖然台

灣啤酒籃球協會為跨入職籃聯盟的經營，陸續採行與行銷公司、桃園雲豹籃球隊

等外部單位合作，惟行銷公司在合作二年期間，受疫情影響，導致門票及廣告招

商等收入來源不穩定，最終仍不敵經營虧損提前終止合作，T1 聯盟第三年則另

尋桃園雲豹籃球隊合盟，由台灣啤酒籃球隊提供戰力最佳球員及訓練資源予桃園

雲豹籃球隊，對台灣啤酒籃球隊長期的經營而言，若未能透過有效管理或補足資

源，對協會及球隊的長期發展造成負面影響。 

球迷：分屬兩個球隊，那當然還是有機會看到他努力去拼到冠軍，我們還是

會願意去參與一下，可是相對參與的時間就比較少 。(E1，行 87-89) 

球迷：後來一些球星不是都去打 T1，因為可能國手級的已經都過去，剩下

的會比較、可能經驗⋯⋯，或者是一些，就是基本的實力上還是會有影響的，

就是跟原本的還是會有一點差距。 (E2，行 40-42) 

媒體：如果○哥很單純玩 SBL，我就給你三千萬，你們還會弄得很好，他回

到以前 SBL我用 3000萬玩這支球隊，現在不是，現在職業上上下下，第 1
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個，中間的油水就會變很多，不管是球員、薪資、預算，我告訴你，球員越

多上下越多，表示油水越多，我以陳孝榕為例，陳孝榕過去三年在職業打不

到球，上個賽季蔣淯安去後他跟本沒球打，現在回到台啤業餘隊，你在職業

可能 1 個月領 10萬，你現在回到這邊來你領多少?(F，行 321-328) 

三、機會 (opportunities)： 

(一) 引進外部贊助資金 

目前台灣啤酒籃球協會的營運資金，僅有母公司每年提供固定的補助，並無

接受其他贊助商合作，導致台灣啤酒籃球協會的營運資金來源過於單一，且面對

市場環境的變化，無足夠資金來因應，若能透過贊助招商、異業合作等方式引進

多元化的資金來源，增加的資金可用於擴充教練及球員的招募，辦理更多元的市

場推廣和行銷活動，吸引更多球迷和贊助商的關注，擴大球隊的影響力，並可降

低單一資金來源的影響，增加自主性，使協會更具成長發展。 

顧問：(球隊的經營若要成長)除了技術，要另外的團隊，例如做行銷的。(

 A-行 323) 

球隊教練：(外面的資源) 就是贊助，其實在職業就這樣子，一個蘿蔔一個

坑，你要做這件事之前都是要花錢。( B1，行 173) 

球隊管理：應該談招商，去拉贊助，以前 SBL其實是有蠻多廠商願意贊助

 。(B2，行 242) 

球員：有錢就可以請人，有些人的球隊教練團人都很多。 (C1，行 138) 
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協會秘書長：行銷方面，我們可以跟公關公司討論看看，因為這些門票或者

其他行銷的販促物的都是公關公司也可以收益⋯⋯他願意來協助的話，對他

也是有幫助 。(D1，行 52-55) 

(二) 爭取利害關係人的認同 

從受訪資料整理，與協會有關的利害關係人，除了組織內部成員，亦有母公

司、母公司的上級單位財政部及政府相關單位，如立法院、行政院、國營會、體

育署，以及行銷公司合作夥伴、球迷、媒體。 

過去，台灣啤酒籃球隊因戰績不佳曾面臨解散的危機。為了解決經營困境，

團隊透過內部全體成員的業務分工來提升運營效率。管理人員負責制定有效的經

營策略和資源配置，行政人員確保各項業務順利運行，而球員和教練團隊則專注

於提升比賽成績。此外，合作夥伴和贊助商能提供額外的經營資源，忠實球迷和

支持者則為組織帶來穩定的獲利和良好的口碑。公共媒體的支持有助於提升球隊

品牌的知名度和曝光率。因此，組織所規劃的經營策略必須以創造利害關係人利

益最大化為出發點，爭取他們的認同與支持，這將成為實現組織永續發展的關鍵

目標。 

顧問：公家機關有很多程序要走⋯⋯未來不管那一個 (台酒公司) 董事長只

要說服立法院、行政院或是財政部這些管我們公司的機關，讓我們可以到

外面找錢，就幫了很大的忙，從外面找到錢我們才能做職業 。(A，行 228-

231) 

球隊教練：政府針對職業隊的運動產業發展條例通過的時候，可能會幫助

我們有更多的資金進來 。(B1，行 384) 
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協會秘書長：協會也可以去連絡行銷公司，怎麼把行銷的功能放大，功能放

大之後，以後每年固定的行銷權利金額就可以放大。( D1，行 99-101) 

協會秘書長：(政府政策) 建議應該跟相關單位，如國營會、體育署和財政

部把這個納入，公司對 ESG的貢獻，在考核上增加一些考核分數。( D1，行

84) 

球迷：希望能培養知名的球星 ，並留下來鞏固球隊，得到更多球迷的支持。

 (E3，行 27) 

(三) 持續提升組織專業訓練能力 

在公賣局金龍籃球隊時期，台灣啤酒籃球隊享有穩定的工作保障和完善的招

募訓練系統，人才素質良好且穩定。隨著民營企業組建球隊，籃球隊的數量逐漸

增加，但台灣啤酒籃球隊仍能保持競爭力，主要因為其戰力始終維持在聯賽前段

班名次。 

為了持續提升球隊戰力，必須不斷進步。球隊應依賴專業的訓練系統和創新

訓練方法，例如透過科學化訓練、投資先進的訓練設備，或聘請多元專業的訓練

師，以突破個別球員的技術能力，進而增強整體球隊的戰力，確保持續的競爭能

力。 

顧問：球隊欠缺太多科學的方法，從以前帶球隊，台灣的球隊大部分都是土

法煉鋼，我也不斷在吸收新的東西 。(A，行 327) 

球隊管理：體能訓練師會帶入不一樣風氣⋯⋯，我們土法煉鋼只能到一個地

步，慢慢加入科學化可以提升到另一個檔次 。( B2，行 158-160) 
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球迷：畢竟能培養出那麼多人才是用那套系統，或者是說以那個系統為基

底，然後去吸取一些新的技術，或者是訓練方式去創造更多台灣的球星  。

(E2，行 81-83) 

(四) 維持良好的戰績表現 

維持良好的戰績排名，能增強與各面向談判之優勢。對組織外部而言，優異

的成績能吸引更多球迷支持，維持忠誠度，並增加贊助商合作機會，獲取更多的

資金支持市場推廣，此外這也能提高產業中的地位並增強社會影響力 (劉元凱，

2015)。對組織內部而言，穩定戰力表現能持續吸引優秀球員的加盟，穩定組織的

運作，形成良性循環，進而提升整體競爭力。良好的戰績不僅是球隊榮譽的象徵，

更是組織經營持續成長的重要基石。 

受訪者認為，國際成績表現優異能引發大眾的關注，台灣啤酒籃球隊可以藉

由培育出的中華隊國手在國際賽的高度曝光，展現他們的技術與能力，進而將其

關注度轉回至國內比賽和母球隊，球迷也會因為支持球隊的出色表現而增強對其

的忠誠度。 

顧問：要有國際成績⋯⋯沒有國際成績沒有辦法引起大眾對籃球關注。(  A，

行 151-152) 

球迷：其實球員本來就會流動，如果戰績有維持的話，持續有球星出現，這

個一定是我們在看球賽最想要看到的，就是希望他們 (台啤) 能夠一直贏下

去。(  E1，行 186-187) 

球迷： 你會覺得這些人 (球員) 怎麼可以這麼厲害，想近距離去接觸他們。

( E2，行 72-73) 



doi:10.6342/NTU202404781

 54 

(五) 行銷策略的制定及運用 

SBL 聯賽經營初期，由藝人陳建州帶入行銷視角為台灣啤酒籃球隊注入品

牌新活動、拉抬人氣，顯著提升了其品牌識別及知名度 (黃孟慧，2008)。隨著產

業經營環境的變遷及競爭者增加，球隊面臨著鞏固現有支持者及拓展潛在觀眾的

挑戰，以及如何延續品牌影響力。協會應針對不同的目標族群制定有效的行銷策

略，並善用多元化的行銷工具創造話題及促進與球迷的互動機會，進行多面向的

品牌溝通，創造與競爭對手的差異化優勢。 

協會秘書長：行銷方面很多作為，你看看魔獸一來，每場都滿場，這不是只

滿場，他還有外溢的效應，⋯⋯台灣啤酒這個球隊品牌也是有外溢的作用。

( D1，行 48-50) 

媒體：如果這支業餘球隊弄得比職業隊更有聲勢，那時候你就可以找一個

專業的台啤記者、部落客、名人作家，專門寫我們球隊的事。(  F，行 360-

362) 

顧問：要在地化，要深耕⋯⋯沒有辦法讓在地老百姓認同，那這個不會久的。

(  A，行 155-157) 

球迷：SBL 時期台啤球團陳建州藉由相關宣傳行銷手法，成功建立球隊品

牌形象及帶動球迷支持，後來較少看到特殊之行銷手法，我覺得球迷經營

需要有球星帶動影響及人氣，才能吸引球迷支持 。( E3，行 13-15) 

球迷：因為 PLG後來成立，其實他知名度打得蠻好的，他媒體網路用網路

行銷算是我覺得蠻成功的 。( E2，行 48) 
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(六) 提升品牌聯想度 

品牌聯想能使消費者自動聯想與某一品牌相關的觀念、情感或形象 (台酒公

司，2024)。台灣啤酒籃球隊之隊名是由母公司品牌之延伸，作為公司品牌年輕化

之行銷策略。在長期的經營下，兩者在各自的行業領域都因為悠久的經營歷史及

行銷策略之操作下，形成了高知名度，並累積了強大的品牌消費者基礎。 

受訪者認為，可以結合母公司資源，辦理品牌聯合行銷活動，互相串聯彼此

的品牌消費者，增加球隊與母企業的經營效益。另外運用球隊品牌和知名球星參

與聯盟外的中、小型籃球賽、社區活動及公益活動，增加與球迷的接觸，深化球

迷對品牌的情感連結，提升忠誠度。 

球迷：台啤是一個國內最知名的品牌，可以用公司產品與球隊結合，⋯⋯在

未成年的時候飲用沒有酒精的台啤，那我未來成年後，我還是會支持這個

球隊和台啤產品，然後我也可以去感受到說這個球隊和台啤結合在一起看

球賽時的一種氛圍，畢竟台啤是台灣最大的一個品牌的啤酒。( E1，行 203-

208) 

球迷：舉辦基層比賽，比如三對三啊⋯⋯像純喫茶那種，他們(明星球員)可

能就是有出現(現場活動)，會增加我想要去的想法 。(E2，行 61-63) 

(七) 創造更廣的社會價值 

協會經營使命之一，為培育國內籃球人才。協會除了為中華隊培養多位優秀

籃球國手，也進行籃球教育推廣及社會公益活動。在社會公益活動方面，響應捐

血活動及擔任身心障礙團體志工，為公共議題發聲；籃球教育推廣方面，舉辦國

小籃球夏令營、校園活動、大專校隊之友誼賽加強與基層球員之技術互動。 
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受訪者認為，運用既有的籃球運動專業訓練系統及資源，將其培育對象擴及

至學生族群，或成為職業聯盟的培訓中心，能為組織及母公司創造更多社會價值。 

顧問：我們當作他們的訓練單位，好的往職業送，讓他們可以收入的更多，

這未嘗不是好事 。(A-267) 

媒體：因為你就是要做基層，做國營事業該做的事，培養基籃球人才，培養

更多的籃球菁英，還有吸引更多的關注，吸引更多的關注就是要靠社群媒

體操作 。( F，行 623-625) 

四、威脅 (threats)： 

(一) 聯盟經營制度不健全 

雖然目前 PLG、T1 以及 TPBL 等職業籃球聯盟皆有心朝向 NBA 聯盟之經

營模式，台灣各職業籃球聯盟所加盟的隊伍數最多 7支，其規模不及 NBA達 30

支球隊，球團容易透過結盟其他球隊干預聯盟法規，導致聯盟控制權小於球團，

造成聯盟制度失能，聯盟管理者無法落實行政權，以及嚴格執行聯盟法規，易可

能導致資源分配不均及管理效率低落，影響聯盟之經營發展。 

顧問：這個職業環境以現在來看每年都在變化，每年變化都無法預期⋯⋯聯

盟本身就不是很健全。( A，行 92-93) 

球隊教練：(聯盟的) 投票機制，這個時候多數的人就變多數暴力了，因為

你看起來不合理的事情，對到其他球隊對他們是合理的。 (B1，行 372-373) 
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(二) 各球團經營架構及觀念之落差 

受訪者認為球團經營者成立球隊的理念、利基考量點不同，以及組建一支職

業籃球隊太過容易，是職籃聯盟難以完善建立長期穩健發展的原因。PLG首年度

開創新職籃的經營規格，成功抓住觀眾及媒體關注，同時快速吸引其他競爭者想

分食市場，因 PLG 對中信與海神集團之加盟拒於門外，隔年中信特攻籃球隊主

導創建 T1，使得二年內職籃球隊快速擴張至 12隊，兩聯盟及各球團互相爭奪有

限的市場及人才資源。在 PLG經營 4年及 T1經營 3年期間，兩聯盟分化，原先

在 PLG 的新竹攻城獅、新北國王隊及福爾摩沙夢想家出走，因不想被特定球隊

主導，而選擇與 T1 合併，創立新聯盟 TPBL；SBL 之加盟球團也受其影響，從

5隊規模縮減至 4隊，其中一隊則由原樸園籃球隊提供兩年參賽權予新加入柏力

力籃球隊。球團與聯盟之間應形成互利共生關係，才能持續完善制度，朝向永續

經營的發展之路前進。 

顧問：每個老闆都有他的想法⋯⋯他們是真的在推動籃球還是只是為了滿足

他喜歡籃球的慾望，只是喜歡找一些球員⋯⋯，還有一些老闆想法⋯⋯，我

跟地方縣市長結合，對於我的生意會更方便，所以我認為未來會產生很多

變化。 (A，行 96-100) 

顧問：以前組球隊要以個人去籃協登記組球隊是不行的，你必須要從甲組

打到冠軍才能申請，但現在不是，你只要有錢、挖了幾個球員你就可以變成

一支球隊，現在球員薪水都叫到我們聽不進去了。( A，行 70-72) 
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(三) 同業競爭者增加 

2020-2021年 PLG、T1兩職籃聯盟陸續成立，以及中華籃協主辦的 SBL等

三個聯盟，最高峰時期參與球隊數有 17 支球隊，快速擴充職業球隊而出現的問

題，並未同時尋求妥善的配套，球員供給量與體育場館等硬體配備皆未具備完備，

競爭者為求勝利開出高價薪資挖角優秀球員，另同時因為球員需求量過大，透過

增加洋將、亞洲球員名額，壓縮本土球員施展球技空間，被觀眾戲稱洋將聯盟，

以及招募未具職業水準的球員，影響比賽的精彩度，產生負面口碑；此外，對球

員而言，球員可依自身考量選擇加盟不同球隊，增加球團的經營風險。 

顧問：在市場上我們都很清楚，戰力必須要有一點資金，⋯⋯如果說今年中

信沒有拿到冠軍，他的投資搞不好會更多，更會去挖一些人，現在已經離譜

到，一個大學生出來我認為(每月)6 到 8萬，他就給了(一年)4、500萬。 (A ，

行 191-194) 

球員：如果撇除薪水之外，像我可能就因為中部人，所以以往打球都是要在

北部，這是很正常的，現在有了其他選擇，就變成是也會是我的其中一個考

量其中之一。(C2，行 69-71) 

(四) SBL聯賽關注度下滑 

SBL賽事長期經營效益疲弱，比賽品質、球迷參與度、媒體曝光不足，導致

明星球員及加盟球隊陸續出走，主辦單位中華籃協及加盟球團也未具有積極改變

現狀的決心，冠軍球隊出走，球迷參與度下降，以及受到職業籃球聯盟之市場競

爭，整體籃球產業生態改變，造成 SBL 賽事的舉辦淪為形式，已失去其原始承

接 CBA成為籃球最高等級的賽事經營目標及效益。 
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球迷：像 SBL就其實相形的就是幾乎不見了，都沒有沒有聲音除非說有新

聞，媒體有在播報說現在要打冠軍了，然後就已經到這個季後，已經進入冠

軍賽了，那他們又要再奪第幾次了，這樣這樣的一個媒體的訊息露出，其實

SBL 基本上是沒有聲音。(E1，行 112-115) 

媒體：你有了職業之後，你的業餘的、你的半職業的意義都不大，因為沒有

人關注你，賣票也不會有幾個人來關心，你都沒有用，而且你失去了網路話

題，失去了網路聲量，你又沒有商機，我告訴你就是玩爽的。(F，行 293-296) 

(五) 品牌資產下滑 

品牌資產的內涵，包括品牌識別、品牌忠誠度、品牌認知度、品牌聯想和品

牌價值等方面，構成品牌的整體價值，影響消費者的購買決策和對品牌的偏好 

(Zhao,2022)。過去台灣啤酒籃球隊品牌識別系統源自於自母公司品牌之延伸，球

隊吉祥物為台灣黑熊，花費多年累積出品牌印象及識別度。在職業聯盟與雲豹籃

球隊合作，整合為台啤雲豹籃球隊，再加入冠名贊助商永豐銀行之後，職業聯盟

球隊之品牌識別系統融合三方品牌識別的元素，對於原有台灣啤酒籃球隊的球迷

而言，從隊名及整體行銷操作已大幅降低原有球隊之品牌識別；此外，球隊主場

選擇桃園市，應如何銜接原先球迷的品牌忠誠度。另一方面，由裕隆籃球隊轉隊

至台灣啤酒籃球隊的球員吳季穎及原有雲豹籃球隊球員羅振峰於 2023 年 10 月

爆發涉及打假球事件，後續再爆出多名裕隆籃球隊及職業球隊球員涉案，是最令

台灣球迷憤怒的行為之一，打擊球迷信心，連帶影響聯盟及球團經營的形象。 

球迷：台灣啤酒籃球隊其實是一路從 SBL走來的，所以當然他必須要在籃

球這一塊必須還是要維持有台啤這個名稱啦。那可是當然，因為其實現在

變成的確是三個集團在做，三個集團在整合的配套，其實相對台啤的形象

上的確有比較弱一點 。(E1，行 165-168) 
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球迷：球賽其實就是用最真的方式來呈現啦。比如說打假球。( E1，行 215) 

第二節、 台灣啤酒籃球協會 SWOT分析之討論 

本小節承前一小節之台灣啤酒籃球協會組織優勢、劣勢、機會及威脅之研究

結果，逐一討論台灣啤酒籃球協會之經營現況。 

一、優勢	 (strengths)	

本次研究結果歸納出台灣啤酒籃球協會經營現況之優勢，包括有「球隊發展

歷史悠久」、「品牌文化知名度高」、「擁有基本穩定之營運資金」、「球員人

才培育有成」、「訓練設施及生活照護完善」、「組織架構細緻化」、「具有卓

越能力的組織領導者」等 7項。 

本研究結果揭示過去學者的研究， 發現「母公司長期支持，球團經營穩定」、

「持續培育出多位優秀本土球員」、「關鍵領導人之特質」是台灣啤酒籃球隊常

年維持良好戰績之主要因素 (張容軒等，2017)。台灣啤酒籃球隊的母公司擁有眾

多國產菸酒熱銷產品，營收獲利穩健。此外，在公賣局時期球員享有穩定的工作

保障，吸引優秀球員加入，以及設有培育學生球員的青年軍，為球隊長期維持頂

尖戰力奠定良好基礎。為符合台灣籃壇市場機制之發展，遂支持經營組織轉型，

成立台灣啤酒籃球協會，加入運動專業管理人才優化運動組織管理效能 (劉導泫，

2024)。常年用心的經營之下，台灣啤酒籃球隊戰績常年保持領先，而後進入 SBL

時期，採取年輕化的行銷策略，並深受球迷喜愛 ，成為 SBL高人氣球隊 (黃孟

慧，2008；曹校章、蕭嘉惠，2009) ，亦為球隊品牌文化累積高知名度。 

過去研究者指出職業運動的總經理個人特徵，包括任期的年資、管理經驗、

專業運動員經驗與年齡對球隊的營運表現有顯著的影響 (Juravich et al.,2017)；台

灣啤酒籃球協會顧問任職超過 20 年，曾任中華隊總教練，並成功帶領台灣啤酒
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籃球隊從戰績低谷翻身為 6座 SBL冠軍盃及 1座 T1冠軍盃，對於產業知識、管

理經驗、訓練技巧、人脈、策略思維擁有全面整合能力，對籃球運動推廣深具熱

忱，是難得一見的經營人才。 

若仔細觀之，本研究結果與過去研究增加二項優勢「訓練設施及生活照護完

善」及「組織架構細緻化」。呂祐華 (2020) 認為目前城市棒球隊的訓練場地多

數為簡易場地，保養修繕或增設新的設施皆須依靠政府經費資助，相較其他有民

間企業及當地政府支持度高的球隊，其訓練設施皆能逐步改善，形成競爭優勢。

目前國內多數籃球隊係透過租賃運動中心、體育館、健身房進行訓練，或新竹攻

城獅則在主場館附近興建簡易籃球場，訓練設施較為陽春。反觀，台灣啤酒籃球

協會擁有專屬的訓練基地和球員宿舍，提供球員專業的訓練環境以及完善生活照

顧，降低受傷風險及增加球員歸屬感，可以更強化球員的訓練成效。另一方面，

台灣啤酒籃球協會之組織管理層級扁平化，縮短溝通的層級，組織成員劃分行政

人員、顧問及隊職員，各自專業分工，有助於提升管理效率。相較於同樣是國營

事業體系的台灣銀行籃球隊，球隊依附在台灣銀行之組織及管理系統下，球員除

了訓練仍須進入銀行上班，新進球員招募、薪水福利、人事考核制度皆須完全依

照公司管理規範，與其他競爭球隊的經營機制差異過大，造成球員無法專注於訓

練、優秀球員外流，導致球隊競爭力持續流失 (朱永弘，2012)。 

二、劣勢	 (weaknesses)	

本研究結果歸納出台灣啤酒籃球協會目前經營現況之劣勢，包括有「資金運

用缺乏彈性」、「缺乏足夠的訓練人力資源」、「權威式領導風格」、「領導者

的銜接」、「擴張球隊分散既有資源」等 5項。 

本研究結果反應了過去研究者的發現，早期企業組建籃球隊之動機，大多為

響應政府政策及推展企業形象，未具備商業利益考量 (何建德，2003；朱永弘、
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盂峻瑋，2012)。卓漢薇與陳建廷 (2018) 指出台灣啤酒籃球隊之贊助商數量相較

其他球團少，除了母公司補助的資金外，幾無其他贊助商收入，這與職業運動組

織以商業利益之經營目的大相徑庭。朱永弘與盂峻瑋 (2012) 指出具有財務實力

的企業球隊，資金運用的彈性大，能夠即時掌握市場機會及風險管理；換言之，

組織在資金充足下或具有招募資金的能力，能儘早補足組織內部不足的資源部分

或持續壯大運動組織的競爭力。 

此外，領導者對組織的發展具有絕對的影響力。本研究受訪者指出組織部屬

對於領導者的指令多數是順從或過度依賴領導人決策，這將不利組織成長，進而

形成「權威式領導風格」之劣勢；權威式領導風格多數受華人社會文化及儒家思

想的影響，過去的研究對於威權領導風格是否對組織運作產生絕對正面或負面的

影響並未有一致的共識 (黃義翔、張家銘，2023)；有研究者提出運動團體在比賽

張力十足、環境單純的競賽場中，教練展現的威權領導反而能促進團隊的凝聚力

和競技成效 (周婉茹等，2014)。由此觀之，組織內部領導風格並無一套好壞的標

準模式，儘管在某些情境可能促進團隊之凝聚力，威權領導會與組織環境及部屬

之間存有許多中介變數，應著重的是能否使組織成員一致的認同其領導管理風格，

共同為組織的目標前進。 

「領導者的銜接」是所有企業、組織永續經營重視的課題。Wang (2022) 認

為 NBA聯盟之中最富有、最有價值的球隊之一紐約尼克隊，更換球團總經理後，

因過度重視利潤，缺乏經營危機意識及管理才能，導致球隊常年戰績表現不佳。

國內學者認為體育運動高階管理人員專業能力，包括溝通能力、規劃能力、人際

關係、領導技巧 (鄭志富，1996)；尤欽弘與魏香明 (2020) 探討美國運動協會秘

書長職能，著重於全面性的專業能力，不僅對於組織事務及員工須具備相當的管

理能力，個人特質如遠見、企圖心，抗壓力、領導風格等也會影響組織整體成長

的程度。球團總經理負責球團實際的營運，提供組織目標、策略規劃方向、帶領

內部成員達成任務，維持競爭力。目前台灣啤酒籃球協會多數仰賴顧問之領導，
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惟其年事已高，且經理人才養成不易，應及早裁培接班人選，可降低人事異動對

組織的影響。 

另因應職籃化趨勢，台灣啤酒籃球協會將球員陣容拆分為職業隊及 SBL 二

隊。但在資金及人才未補足的情況下，這一做法在推進職業聯盟的過程中顯現出

「擴張球隊分散既有資源」的劣勢。既有資源被嚴重稀釋，導致首年度二隊戰績

未如預期，原本被視為 T1首屆奪冠之熱門球隊，由於職業隊本土球員替補人力

不足、洋將技術等級無法有效抗衡競爭對手，最終僅名列第四。此外，SBL球隊

的主力球員轉戰職業隊後，例行賽勝率低於歷史成績列於後段班之台灣銀行籃球

隊，最終因疫情擴散提前終止比賽，並判定台灣銀行籃球隊為冠軍，終止台灣啤

酒籃球隊三連霸的機會。另外過去研究曾提出 SBL 經營面臨停滯不前的困境，

球團對球迷的關係經營也逐漸消極 (蔡孟峻、倪瑛蓮，2019)。因此台灣啤酒籃球

隊能否喚回原有球迷支持或取得潛在球迷的共感，仍待時間查證。 

三、機會	 (opportunities)	

本研究結果歸納出台灣籃球產業環境可能為台灣啤酒籃球協會帶來的機會，

包括有「引進外部贊助資金」、「爭取利害關係人的認同」、「持續提升組織專

業訓練能力」、「維持良好的戰績表現」、「行銷策略的制定及運用」、「提升

品牌聯想度」、「創造更廣的社會價值」等 7項。 

過去眾多研究者提出行銷策略之運用，可創造球隊經營成功的機會 (陳德璘、

方信淵，2009；高立學等，2022；Zhao,2022)。台灣啤酒籃球隊在 SBL的前期經

營，戰績從谷底翻身成為冠軍球隊，當時球員轉藝人身份的陳建州先生擔任球隊

行銷總監，創造行銷口號「態度」，再透過拍攝紀錄片、邀請明星藝人出席觀賽

及銷售週邊商品等行銷手法，為台灣啤酒籃球隊創新高人氣、建立品牌認同，也

為母公司帶動產品的銷量 (張容軒等，2017)。另外，中華職棒 Lamigo球團，其
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母公司 La New公司屬台灣中型企業，不堪球隊經營財源常年入不敷出，為積極

彌補資金缺口，Lamigo 球團移師桃園主場後，首創運用「全猿主場」之屬地主

義經營策略，並首創帶入主題日、地方觀光特產元素、賽後演唱會及韓國風格啦

啦隊等多元創新的行銷操作，另一方面也積極改善場館、美食街等球場硬體設施，

培養二軍增強整體球隊戰力，形成球團經營中的商業、生活及競技之共存模式 

(劉翼諄，2016)；Lamigo球團所施行的經營策略及營運模式得到良好的成效 (李

思賢等，2023)，成為台灣目前職業球隊經營模式之最佳範例。 

陳德璘與方信淵 (2009) 提出職業運動聯盟創造良好的獲利經營模式，在賽

事內容、門票價格、行銷包裝以及球員薪資福利互相串聯施行一系列的經營策略

略同，研究者認為「引進外部贊助資金」、「行銷策略的制定及運用」、「持續

提升組織專業訓練能力」、「維持良好的戰績表現」、「提升品牌聯想度」等五

項機會，彼此是高度相互連動的關係。球隊是商品，良好實力與戰績表現是華麗

的商品包裝，此三項係可類比為品質優良商品的必要條件，透過行銷策略找出商

品定位及使用各組商品組合創造出商品價值、獨特性，藉由滿足客戶的需求產生

購買意願及形成好的品牌聯想，為球隊帶來銷售收入及贊助商資源，依此得到好

的經營循環模式。 

雖然建立有效的行銷模式創造價值，不過「爭取利害關係人的認同」可更加

有效鞏固組織長期的發展。早期由國營事業組建的籃球隊，為當時台灣籃球界中

各隊勁旅，包括有榮民工程隊、中國石油隊、台灣啤酒隊、台灣林務隊、台北市

銀隊、中華工程隊以及台灣銀行隊，但隨著公司經營政策、國營事業民營化、籃

球市場變化與競爭等諸多因素，多數隊伍最終仍走向解散的結局 (朱永弘，2012)，

截至目前有國營事業背景的籃球隊僅存台灣啤酒隊、台灣銀行隊。由此可見，國

營事業並非為球隊永續經營的保命符。簡英智與王志成 (2008) 指出台電棒球隊

60 年的經營歷程，曾歷經四個不同階段的經營衝擊，棒球產業職業化越趨成熟

同時壓縮其競爭力，以及公司內部員工衍生的抵制心理。雖然如此，公司仍能維
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持照顧基層球員與永續經營之態度，為球隊在台灣業餘棒球界中穩健紮根發展。

熊道天與鄭志富 (2015) 為運動組織治理準則，歸納出透明、責信、與利益關係

人之互動及理事會相關規定四項要素，以發展良善治理的經營目標。利害關係人

的重要性，可從台灣啤酒籃球隊曾一度被公司宣布解散消息，最終在立法委員、

公司高層、球隊、球迷等各方的努力下挽回局勢顯現。 

此外，運動團體在競技的展現中具備媒體及群眾之效力、容易吸引年輕族群

目光、健康形象、促進群體參與以及促進社會互動及文化交流等特殊性。多數職

業運動組織將社會公益落實至組織治理政策當中，例如 NBA Cares (李洋廣等，

2023)。葉公鼎 (2024) 提出運動組織在響應環境永續治理的全球化趨勢方面，將

永續發展目標理念融合於組織業務，並以經濟行為流程的觀點，為運動組織下展

出各項經營環節的策略思考方向，帶入永續治理的經營觀點，除了能為全球的永

續發展目標提供貢獻，對組織內部而言，也可持續提升自身發展能力。研究者認

為，協會目前的經營狀況已達成實現「培養籃球人才」以及「取得良好戰績」之

經營使命，從台灣啤酒籃球協會成立以來培養的優秀籃球員不計其數，各級賽事

及籃球相關工作領域皆可見曾經或現任台灣啤酒隊之隊員；戰績表現可圈可點，

已成為台灣籃球隊標竿代表之一，除了致力達成組織內部治理之目標為首要任務，

若在組織經營過程中，藉由強化社會公益面治理思維及實踐，以持續創造更高的

社會價值，例如建立台啤青年軍、提供偏鄉或弱勢球員之培養機會等，創造更多

的社會價值，同時能更深度結合組織的使命，提高組織經營的整體價值。 

四、威脅	 (threats)	

本研究結果歸納出台灣籃球產業環境對台灣啤酒籃球協會形成的威脅，包括

有「聯盟經營制度未健全」、「各球團經營架構及觀念之落差」、「同業競爭者

增加」、「SBL聯賽關注度下滑」、「品牌資產下滑」等 5項。 
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本研究結果揭示過去學者研究台灣籃球環境發展之困境， 蔡孟峻與倪瑛蓮

(2019) 指出，SBL 曾為台灣最盛行的籃球賽事，但與其他亞洲各國家的籃球運

動持續朝正向發展，在制度、場館、媒體、行銷贊助及觀眾球迷等方面皆產生越

來越大的差距。許軒瑜與鄧碧珍 (2020) 也認為台灣職業籃球聯盟發展的困境之

一是職籃聯盟未能發展出有效的管理與經營模式。從另一方面來看，陳仕佳等 

(2023) 指出，在 covid-19 嚴峻的經營環境下，台灣籃壇的職業球隊支數創造歷

史性的時刻，但也因球團一心求勝引發惡性競爭的情況，以及職業聯盟經營亟待

解決的問題，包括營運人才、薪資結構、選秀制度、專業人員、財務運作及商業

模式等。美國職業籃球聯盟 (NBA) 經營成功的關鍵因素，其中包括聯盟總裁與

董事會之間有明確的權責劃分，以及落實執行 NBA 制定的法規 (陳威村、陳柏

如，2003)。菲律賓職籃聯盟 (PBA) 是全球繼美國 NBA第二個成立的職業籃球

聯盟，PBA實行總裁制治理，相較 NBA而言，PBA聯盟總裁為最高的管理者並

對聯盟事務採集權治理，各球團雖有派人參與理事會，但在投票機制受到限制，

例如：擁有三個球隊之球團，僅有二張投票權，避免產生財團得利等不公平的競

爭，雖然 PBA 的總裁治理模式容易產生決策爭議等問題，但另一方面具有集權

式治理決策快速的優點 (郭家倫、高俊雄，2021)。由 NBA 與 PBA 聯盟治理方

式來看，聯盟的治理模式與法規制度的建立並沒有標準模式，也需要視市場營運

狀況，逐步修正為適合聯盟與球團間的共同遵守的制度，共同為擴大市場經營及

發展均衡競合的制度。  

除了未健全的聯盟經營制度外，「各球團經營架構及觀念之落差」也容易使

經營環境增加許多變數。早期北美洲職業聯盟曾有財力雄厚的職業球團，結盟其

他球隊實施壟斷行為，排擠其他競爭者加盟，球團不正當的干涉聯盟制度和規範，

導致聯盟無法健全成長 (陳威村、陳柏如，2003)。李成碩 (2003) 也曾分析 CBA

的封館的因素之一，是球團老闆目光短淺，與聯盟之間沒有共同發展長遠的經營

計劃。第四屆 PLG 的冠軍球隊新北國王籃球隊與另 2 支創始球隊新竹攻城獅籃
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球隊、福爾摩沙夢想家籃球隊出走另組新聯盟的起因，以及 T1創始隊之一台中

太陽籃球隊參與第三屆賽事前被終止參賽資格，聯盟與球團各執一詞互相指責，

最終在台中太陽籃球隊宣布解散後不了了之。各球團對於聯盟執行之行政權不斷

提出質疑及碰撞之情形屢見不鮮，球團若無法與聯盟創造良好的溝通模式，將為

聯盟及球團雙方發展產生了許多變數。此外，陽浩天 (2023) 整理出台灣 CBA、

SBL 到目前職籃聯盟約計 20 年間，總共出現 30 家企業組建球隊投入籃球賽事

之經營；目前三聯盟共計 15隊，依照經營年資區分：經營超過 10年以上的球隊

僅有裕隆籃球隊、台北富邦勇士隊、桃園領航猿及有國營企業背景之台灣銀行籃

球隊及台灣啤酒籃球隊，其他 10支球隊年資則低於 5年；依球團母公司經營類

型則有大型集團、股東制及國營事業；資本額方面，在職籃聯盟之球團落在每年

5000萬元-5億元區間，差距甚大，SBL經營球隊資金則低於每年 5000萬元。由

此可知籃球隊的經營者背景、經營資歷、資本額皆存有很大的差距。何建德 (2003) 

也認為，聯盟與各加盟球隊的關係存在合作又競爭的狀況，因此在制度及運作上，

如選秀權、加盟條件審定、球團主客場、勞資薪資、媒體轉播權、聯盟行政事權

及聯盟資源等議題，需建立清晰的規範並將其落實。 

仔細檢視本研究結果有關「品牌資產下滑」這一項不利的威脅。台灣啤酒籃

球隊在 SBL巔峰時期，曾為最受歡迎的人氣球隊，球迷基礎龐大 (曹校章、蕭嘉

惠，2009)，但隨著球迷世代交替，球迷是否仍抱持忠誠度，台啤英熊籃球隊 2022-

2023賽季之例行賽平均主場票房僅約 2,200人，為聯盟球隊中場均票房較低的球

隊 (陽浩天，2023)。職業聯盟興起，籃球隊隊伍數增加，職業球團藉由豐富比賽

內容、知名球星、NBA資歷洋將，場邊活動、啦啦隊、影音及社群媒體等多元手

法，博取觀眾、球迷目光，持續引進新世代球迷加入，並深度經營球迷以增加對

球隊的認同感及歸屬感 (劉也綠等，2021)。台灣啤酒籃球協會現階段經營重點仍

偏重於球員培訓及 SBL賽事的投入，對於品牌資產及球迷關係經營的投資偏少，

將致台灣啤酒籃球隊的品牌力逐漸流失。 
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第三節、 台灣啤酒籃球協會經營策略 

從台灣啤酒籃球協會之 SWOT分析得知其經營現況，本研究提供其經營策

略之建議，基於協會使命「培養籃球人才」以及「取得良好戰績」為核心，運

用 TOWS之情境交叉概念提供如下表 4-2策略之建議，並分述如下。	

表 4-2 

TOWS矩陣策略建議 

外部環境因素 

內部環境因素 

機會 

l 引進外部資源 

l 爭取利害關係人的認同 

l 持續提升組織專業訓練

能力 

l 維持良好的戰績表現 

l 行銷策略的制定及運用 

l 提升品牌聯想度 

l 創造更廣的社會價值 

威脅 

l 聯盟經營制度未健全 

l 各球團經營架構及觀念

之落差 

l 同業競爭者增加 

l SBL聯賽關注度下滑 

l 品牌資產下滑 

優勢 

l 球隊發展歷史悠久 

l 品牌文化知名度高 

l 擁有基本穩定之營運資金 

l 球員人才培育有成 

l 訓練設施及生活照護完善 

l 組織架構細緻化 

l 具有卓越能力的組織領導者 

S-O 

進攻策略 

1. 發展國內頂尖專業訓練

中心 

2. 建立社會責任計畫創造

社會價值	

3. 強化行銷策略	

4. 增加國際交流經驗	

S-T 

防禦策略 

1. 積極參與及協助聯盟的

改善與改革 

2. 建立多元人才來源管道 

3. 強化球迷關係經營 

劣勢 

l 資金運用缺乏彈性 

l 缺乏足夠的訓練人力資源 

l 權威式領導風格 

l 領導者的銜接 

l 擴張球隊分散即有資源 

W-O 

彌補策略 

1. 實施開源政策	

2. 轉變領導風格	

3. 建立領導人培育機制	

W-T 

防禦策略 

1. 實施節流政策 

2. 鞏固利害關係人的關係 

3. 杜絕假球事件 
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一、 優勢機會	 (S-O)	策略宜採取進攻策略，運用或擴大組織優勢把握機會趁勢

成長。	

(一) 發展國內頂尖專業訓練系統 

台灣啤酒籃球隊培育了眾多籃球運動好手，擁有完善的培訓系統及設施。運

用其籃球專業培訓知識和技術、擴大訓練基地、引進多元的專業訓練人才及運動

科技新知，將其打造成國內頂尖的籃球員專業訓練中心，能有效吸引其他球隊及

學生運動員前來訓練。此外，將未來退役的球員納入教練團進行培訓，形成一個

更完善的生態圈，也結合協會使命，促進籃球運動的持續發展。 

(二) 建立社會責任計畫創造社會價值 

建立台灣啤酒籃球協會長期性的社會責任計畫，落實回饋社會公益，擴大對

社會貢獻度，亦可增強品牌形象。例如推出「籃球菁英培訓計畫」，或長期與弱

勢團體舉辦籃球訓練班，並提供運動器材捐贈，鼓勵青少年參與運動。同時，透

過媒體宣傳提升社會對台灣啤酒籃球隊的認同感，強化品牌的社會責任形象。 

(三) 強化行銷策略 

職業聯盟的興起為籃球產業帶來持續的熱潮和討論，吸引廣泛的大眾及籃球

迷關注，台灣啤酒籃球隊的品牌高知名度對社會大眾仍具有一定程度的影響力，

在內部資源有限及市場競爭激烈的挑戰之下，應採取多元化及創新的行銷策略，

持續厚植品牌力。 
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(四) 增加國際交流經驗 

可透過舉辦或參加國際交流賽，與不同國家的球隊交流球技，學習不同的戰

術與打法，增強實戰經驗。另一方面，亦可藉由國際交流賽，激發球隊的競爭意

識，提升戰術應變能力，以及增進團隊的實戰技巧。 

二、 優勢威脅	 (S-T)	策略：宜採取防禦策略，運用組織優勢抵制外部的威脅。	

(一) 積極參與及協助聯盟的改善與改革 

台灣啤酒籃球協會經營歷史悠久，且組織運作成熟，組織成員多為籃球產業

中專業人才，除了積極參與及協助中華籃協及職業籃球聯盟完善經營制度，也可

以為新加入球團經營者共享經營理念及經驗，共創籃球產業的未來發展。 

(二) 建立多元人才來源管道 

優秀運動員及教練養成不易，在球隊競爭日益激烈的環境中，球員及教練對

薪資的期望相應提高，不利於協會招募優秀籃球人才。因此，建議建立專屬的人

才來源管道，以維持球隊整體的技術實力和比賽成績。可過透過成立台啤青年軍、

建立校園聯盟以及舉辦台啤盃籃球賽等方式，挖掘潛在人才。 

除了球員以外，協會行政管理人才也能有效提升組織整體競爭力和穩定組織

發展。建議加強內部培訓系統，提供專業技能學習的課程補助，支持退役的球員

轉型為至行政管理職，並為有志投入運動產業工作的學生提供實習機會。透過這

些作法，可以建立多元背景的組織成員，提高創新發展力，營造良好的組織效能。 
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(三) 強化球迷關係經營 

有計劃性地強化球迷關係經營，提升大眾與球迷的參與度，以維持品牌忠誠

度。在球場區域，針對進場觀眾設計多元的觀賽體驗，包括舉辦賽前球迷活動，

如簽名會或互動遊戲，增加球迷期待感；設置即時投票機制，讓球迷預測比賽結

果，提高參與感；舉辦主題日活動，吸引不同族群參加，增加賽事氛圍與多樣性；

安排賽後交流活動，增加球員與球迷近身的接觸；以及獎品抽獎，激勵球迷的參

與。另在球場之外，則可建立社群互動平台，利用 Facebook、Instagram、Twitter

等熱門社交媒體平台推播球隊動態消息，並積極利用留言回應球迷問題，增加球

場外的雙向溝通管道；舉辦球迷見面會及參與社區型賽事，增加球員的曝光度，

吸引潛力球迷的加入，最後建立球迷會員 CRM 系統，定期蒐集球迷反饋意見，

根據球迷的需求調整活動內容，以滿足球迷的期待。	

三、 劣勢機會	 (W-O)	策略：宜採取彌補策略，利用外部機會克服組織不足的資

源條件。	

(一) 實施開源策略 

為使台灣啤酒籃球協會能長期發展其競爭力，需採取開源策略解決資金來源

過於單一之問題。過去協會曾標售球隊主場及行銷，獲取行銷權利金。獲取資金

的方式，除了尋找廣告合作之贊助商，建議可運用台灣啤酒籃球隊的無形資產，

開闢財源或獲取物品資源，例如商標使用之異業合作；籃球培育中心，提供專業

球員技術指導、籃球營等收取訓練費等。	
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(二) 轉變領導風格 

從台灣啤酒籃球協會的運作中觀察，組織領導人的能力可視為協會長期穩健

經營之關鍵優勢。然而，這種依賴強而有力的領導者的文化，也導致內部成員過

度依賴其指揮與控制的組織文化，這種情況可能抑制成員的主動性和創造力，對

未來的發展形成潛在的風險。因此，應逐步平衡威權式的領導風格，並培養未來

組織領導接班人或轉變決策模式。建議可透過實施團隊決策機制，將組織內核心

成員納入決策小組，參與策略擬定及決策過程，鼓勵成員積極表達個人意見，形

成多向溝通的機制，增加彼此間的信任感，進而提升團隊凝聚力，也有助於激發

成員的創新思維，使組織能更靈活的應對市場變化與挑戰。 

(三) 建立領導人培育機制 

台灣啤酒籃球隊在成立初期隸屬於台酒公司，公司的組織下未配置具備運動

團隊之專業管理單位，以及投入的心力有限，導致球隊面臨競爭環境無法提出有

效的應對策略，使得營運績效每況愈下。隨著運動產業市場的擴大及經營觀念的

轉變，球隊經營組織由公司轉型為協會制，並聘請外部運動管理顧問協助營運，

有效改善了球隊的陣容戰力和營運效益，實現穩定的發展。然而，鑒於目前協會

的主要領導者年事已高，必須及早建立接班者，以確保協會的穩定運作。為此，

應依組織的使命及未來發展方向，建立潛力人才名單，並與母公司共同選定合適

人選。為幫助接班人儘速融入組織運作及文化，可透過與母公司和協會成員的互

動交流，逐步建立信任基礎，並提供實務管理經驗及知識共享，幫助接班者能成

為下一代優秀的領導者。	 
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四、 劣勢威脅	 (W-T)	策略：宜採取防禦策略，最大限度減少組織劣勢和外部威

脅。	

(一) 實施節流策略 

台灣啤酒籃球協會雖然享有母公司的穩定財務支持，但在當前的競爭環境下，

協會面臨日益增加的財務壓力。隨著市場競爭的加劇，尤其是高薪挖角的現象頻

繁出現，為吸引或留住優秀球員及教練方面將面臨困難，加劇財務負擔。在開源

困難的現況下，協會必須採取有效的節流策略，減少不必要的開支，例如優化球

員的薪資結構，培養潛力球員，降低對高薪球員的依賴或針對表現不穩定的球員，

簽訂短期合約；審查行銷及旅行開支，削減不必要的開支；與聯盟或其他球團共

享資源，如聯合採購防護用品或訓練耗材等。努力在財力及戰力上之間取得平衡，

確保資源的最佳配置，維持協會的穩定營運。 

(二) 鞏固利害關係人的關係 

台灣啤酒籃球協會過去專注於培訓籃球運動員參與 SBL 賽事，但隨著 SBL

賽事營運效益的低落，未能達成原有的品牌推廣效果，這將導致利害關係人逐漸

失去期望，進而影響關係的穩定性。因此，面對產業發展的變化，協會必須建立

多元的溝通平台，以增強與各方的互動。對於球迷，應加強社群媒體的經營，定

期發布球隊動態和活動消息，增強參與感；對母公司方面，則需定期報告協會的

發展狀況，分享成功案例以增強透明度，並邀請高層參與決策會議，建立信任；

在協會內部，透過每年定期召開的會員大會及理監事會，公開運作決策過程，增

強會員的參與感與信任；對球員方面，應提供充分的支持與尊重，制定個別發展

計畫，關注職業生涯規劃，並營造團隊合作的氛圍，減少競爭帶來的負面影響。
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這些措施將有助於協會在面對挑戰時，與利害關係人建立穩固的關係，獲得支持

及信任。 

(三) 杜絕假球事件 

2023年 10月，媒體報導超過 10位現役 SBL及職業籃球聯盟的球員涉入假

球事件，並遭到檢警單位起訴調查，這一事件對聯盟及球隊形象造成了嚴重影響。

台灣職棒歷史上曾多次發生簽賭不法事件，導致主力球員流失，重創球團辛苦經

營的市場，更威脅整體棒球的產業成長發展。因此，為有效促進籃球產業及球團

之健康發展，所有球團及聯盟成員必須共同建立杜絕假球事件的決心，強化組織

的道德標準。為此，應定期舉辦法治教育訓練課程，增強成員的法治觀念和自我

約束力，同時將個人品德操守納入績效評核指標，明訂懲處規定以強化責任感，

此外，建立針對假球及不法事件的管理制度，確保成員了解相關規範。另外，透

過教練及同儕給予心理支持，關懷球員個人經濟、家庭互動及感情生活，預防其

涉入不法事件。 
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第	五	章	 結論與建議 

本章結論與建議依據研究結果，整理台灣啤酒籃球協會經營策略之研究結論，

並提出建議，分為三節，各節分別為：第一節研究結論，第二節建議，第三節研

究限制。 

第一節、 研究結論 

一、 台灣啤酒籃球協會 SWOT分析：研究結果得出目前台灣啤酒籃球協會之

SWOT經營現況，組織內部因素有 7項優勢、5項劣勢，外部環境因素有 7

項機會、5項威脅，分述如下。 

(一) 優勢 

1. 球隊發展歷史悠久：從成立至今經營時期已長達 56 年，擁有悠久的發

展歷史。 

2.  品牌文化知名度高：長期的經營累積品牌文化的高知名度，為台灣指標

性球隊之一。 

3.  擁有基本穩定之營運資金：母公司提供其穩定的營運資金為球隊的長期

發展提供堅實營運基礎。 

4.  球員人才培育有成：球員人才的培育成效顯著，培養出眾多中華隊球員

及知名球星。 

5.  訓練設施及生活照護完善：專屬的訓練基地，提供優良的訓練設施，提

升球員技術，增設球員宿舍，完善生活照顧。 
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6.  組織架構細緻化：組織架構的細緻化管理，使各項業務運作更加高效。 

7.  具有卓越能力的組織領導者：球隊擁有卓越能力的組織領導者，引領團

隊不斷向前，追求卓越。 

(二) 劣勢 

1. 資金運用缺乏彈性：受限母公司經費編列程序，使資金運用缺乏彈性，

導致無法迅速應對市場變化或突發需求。 

2. 缺乏足夠的訓練人力資源：缺乏足夠的訓練人力資源，限制了球員的發

展潛力和訓練效果。 

3.  權威式領導風格：權威式的領導風格可能抑制團隊的創新與合作。 

4.  領導者的銜接：領導者的銜接問題也可能造成管理上的不穩定，影響球

隊的長期規劃和執行。 

5.  擴張球隊分散即有資源：擴張球隊的過程中，資源的分散可能導致原有

資源的浪費，進而影響球隊的整體運營效率。 

(三) 機會 

1. 引進外部資源：為了促進球隊的發展，可以引進外部資源以增強球隊的

實力。 

2. 爭取利害關係人的認同：透過與利害關係人良好的互動，或制定增進其

利益的活動方案，以增加利害關係人的認同與支持。 

3. 持續提升組織專業訓練能力：持續提升組織的籃球專業訓練能力，確保

球員維持最佳狀態。 
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4. 維持良好的戰績表現：保持良好的戰績表現，增加各面向的談判力，以

吸引更多的球迷和贊助商。 

5. 行銷策略的制定及運用：運用有效的行銷策略，讓球隊在市場中更具競

爭力。 

6. 提升品牌聯想度：深化球迷對品牌的情感連結，提升忠誠度。 

7. 創造更廣的社會價值：增強球隊的社會形象，創造更廣的社會價值，吸

引更多的支持者，推動球隊的長期發展。 

(四) 威脅 

1. 聯盟經營制度未健全：聯盟的經營制度尚未發展穩定的治理機制。 

2. 各球團經營架構及觀念之落差：各球團之間經營架構及觀念上存在落差，

尚需增加協同合作與資源共享的觀點，與球團和聯盟之間形成互利共生

關係，持續完善經營制度。 

3. 同業競爭者增加：同業競爭者的增加使得市場競爭更加激烈。 

4. SBL聯賽關注度下滑：球迷的參與度與大眾關注度減少，影響球團經營

效益。 

5. 品牌資產下滑：品牌識別重新結合新元素及負面事件頻繁發生，影響球

迷的忠誠度及大眾的認知。 
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二、 台灣啤酒籃球協會經營策略：依據台灣啤酒籃球協會之 SWOT分析結果，

結合 TOWS分析矩陣，提出協會之經營策略建議，分述如下。 

(一) 優勢機會	 (S-O)	策略：運用或擴大組織優勢把握機會趁勢成長。宜採取進

攻策略，包括發展國內頂尖專業訓練中心、建立社會責任計畫創造社會價

值、強化行銷策略及增加國際交流經驗等。	

(二) 優勢威脅	 (S-T)	策略：運用組織優勢抵制外部的威脅。宜採取防禦策略，

包括積極參與及協助聯盟的改善與改革、建立多元人才來源管道及強化球

迷關係經營等。 

(三) 劣勢機會	 (W-O)	策略：利用外部機會克服組織不足的資源條件。宜採取彌

補策略，包括實施開源政策、轉變領導風格及建立領導人培育機制等。	

(四) 劣勢威脅	 (W-T)	策略：最大限度減少組織劣勢和外部威脅。宜採取防禦策

略，包括實施節流政策、鞏固利害關係人的關係及杜絕假球事件等。	

第二節、 建議 

一、實務經營策略之建議 

(一) 專注發展核心競爭力 

本研究發現，台灣啤酒籃球隊自創隊以來，歷經台灣籃壇經營環境的多次變

遷，其屹立不搖的關鍵在於其對球員人才培訓的堅持，這一策略有效厚植了球隊

的整體實力。台灣啤酒籃球隊早期曾建立了青年軍、成人隊，形成了一個穩固的

球員培育系統，並形塑良好的球隊文化。為持續提升技術水準建立球隊專屬訓練
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基地，提供專業訓練設施及生活照顧，穩定比賽表現。藉此培育系統不僅著眼當

前的比賽需求，更著重於長期的人才發展。 

當面臨市場競爭者出現，並挾帶大量資源互相爭奪人才，台灣啤酒籃球隊的

長期努力，使其建立了堅實的球員培育系統，不僅能成為抵禦競爭的強大後盾，

還能吸引更多的資源投入。穩定的球員基礎和培訓體系，使球隊面臨外部挑戰時，

能保持競爭力，實現永續經營的目標。 

因此，建議台灣啤酒籃球協會或其他運動組織，應致力建立系統化的球員發

展計畫。這些計畫除了原有的聯盟選秀募才管道，可與學校、社區或其他體育機

構合作，共享資源，擴大球員的選拔和培訓範圍；此外，利用數據分析工具或科

學訓練方法，追蹤球員表現與進步並提供球員相關激勵機制，將有助於完善球員

的培育計畫。高素質的球員是球團的核心競爭力，能成為吸引資源的最佳利器，

從而在激烈的競爭市場占據有利地位。 

(二) 提升資源分配效能	

台灣啤酒籃球協會所能運用的資金及資源，遠不及其他大型財團組建之球團。

然而，在不依賴資金多寡的情況下，協會透過有效的組織調整，改善球隊行政業

務及財務運作之靈活性。 

協會領導人展現了卓越的能力，能清晰分辨市場需求，並運用策略思維設定

明確的組織目標，優化資源配置，強化球員培訓及提升品牌形象，成功領導組織

團隊朝共同方向努力，並積極發展組織的利基市場。這些策略使台灣啤酒籃球隊

能成為 SBL 奪冠最多的球隊之一，並成功跨足職業籃球聯盟，顯示其卓越的經

營能力和成功的經營策略。 
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因此，建議運動組織在經營過程需要不斷進行自我反思及調整，時刻察覺產

業環境的變化和趨勢，並充分掌握現有資源的狀況及其使用效率，幫助組織快速

適應市場變化，持續提升競爭力。 

二、未來研究之建議 

(一) 分析其他國營事業如台灣銀行籃球隊或民間企業不同型態之球隊經營策略，

方能蒐集比較不同組織背景所形成的經營觀點，進行對照、分析，提供更多

元運動組織之經營策略思維。 

(二) 職業聯盟扮演著台灣運動產業火車頭，本研究期間二個職業籃球聯盟仍採

雙軌進行、相互競爭，後續採何種競合模式，將影響產業環境變化及球團

經營策略走向，期望未來研究者能持續針對職業籃球聯盟發展的變化，針

對球團所實施的經營策略進行後續的研究。 

第三節、 研究限制 

一、本研究因研究者時間及能力有限，選擇 SWOT 分析工具歸納出該協會之經

營現況，進而提出經營策略之建議，若採用其他策略理論或分析工具，例如

競爭者分析、顧客分析、經營績效分析等，可能產生不同的策略觀點，為經

營面提供更多元的建議。 

二、本研究資料蒐集來源為組織內部成員、球迷及媒體之個人觀點，其觀點在

不同的時空背景下可能會隨其改變，以及選擇受訪對象的不同，產生個人

主觀的見解皆可能影響本研究結果。 
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附錄一、受訪者知情同意書 

受訪者知情同意書 

OOO您好： 

我是國立臺灣大學運動設施與健康管理碩士學程研究生劉導泫，正在進行

畢業論文之研究，此份知情同意書係向您說明本研究的相關內容，並確認您是否

同意參與本研究。 

本研究題目為台灣啤酒籃球協會 SWOT經營策略之研究。旨在探討台灣啤

酒籃球隊的經營策略，希冀藉由您的寶貴意見，藉此提供不同利害關係人之觀點，

提供台灣啤酒籃球協會在經營策略及管理參考。 

本次訪談時間預計 60分鐘，為確保資料紀錄正確將會全程錄音，若您不願

意錄音或欲於中途停止錄音，皆可當場提出，經雙方討論其他紀錄方式。錄音資

料將整理成逐字稿，並僅供本研究使用。訪談過程中，若您感到不適或想要終止

訪談，研究者將尊重您的意願，進行暫停或刪除相關錄音資料。為保護您的個人

隱私，本研究將採用英文代碼代表受訪者身分，不會呈現您的真實姓名，及儘量

避免他人從研究發表中辨識出您的個人資訊，但在非預期情況下您的身分可能會

被揭露，請您慎重考量是否接受訪談。 

若您同意參與本研究，請於下欄簽名，表示您已暸解並同意參與上方內容

之研究，本同意書為一式兩份，一份由受訪者收存，另一份由研究者收存，若您

或日後有對於上述內容有任何疑問，歡迎隨時與研究者聯繫。 

最後，感謝您對本研究的支持與協助。 

 

敬祝 教安 

研究參與者簽名： 日期：  年  月  日 

研究人員簽名： 日期：  年  月  日 
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附錄二、台灣啤酒籃球協會 SWOT分析內涵表 

構面 
主題

類別 
事例 檔案位置 

優勢 

球隊

發展

歷史

悠久 

我們有五十多年的歷史，我們經營這麼久，其

實現在為止，只有三支球隊有這個歷史，台灣

銀行和裕隆。 

A，行 21-22 

我們在成立籃球隊的歷史，已經比其他球隊累

積了非常多經驗⋯⋯以 SBL到 T1也已經有 20

年以上，光在這部分經驗上面獲得已經超出其

他球隊。 

B1，行 31-33 

老牌子了，穩定。 B2，行 72 

台啤籃球隊就是一個歷史悠久的球隊，就是陪

伴很多台灣球迷走過很多的回憶。 
D2，行 24 

在籃球界是老字號球隊，具有名聲及一定人

脈。 
E3，行 10 

品牌

文化

知名

度高 

台啤籃球隊這個品牌從以前的公賣金龍，轉移

到台啤籃球隊這個品牌，其實是深入很多人的

心中，我們至少在台灣啤酒籃球隊這個品牌上

是表現的不錯。 

D1，行 19-21 

球場上他們 (台啤) 的一個奮戰精神，其實我

是覺得這是最吸引我的。 
E1，行 42-43 

有成功結合企業主打產品，比如台灣啤酒周邊

行銷宣傳。另外之前在球場有行銷宣傳活動可

以免費喝到台啤。 

E3，行 7-8 

這個品牌的形象，這不是你砸三億、五億去做

行銷做的出來，這是過去這二十年，台啤跟

MVP跟總冠軍跟金牌，他就是畫上一個等號。 

F，行 231-232 
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構面 
主題

類別 
事例 檔案位置 

擁有

基本

穩定

之營

運資

金 

我們算是公部門，那其實就比較穩定，如果像

其他的球隊，如果財團一不支持，整個球隊就

收起來，但是公司是會一直推廣籃球運動這一

塊。 

B2，行 24-26 

我們資金就是固定的，我們不會有股東跑掉的

問題，但是其他球隊會。 
B1，行 290 

這幾十年來我還沒聽過對於台啤籃球隊的預算

要刪減，在民意或是在政府長期的支持是一個

政策。 

D1，行 103-104 

我們是公司的政策就是上級機關的政策、政府

的政策，那些政策是一貫的、不會變的，他反

而是更穩定，因為你就知道我會贊助，所以協

會要怎麼去善用這有限的資源去整合。 

D1，行 95-99 

台啤的優勢，第一個當然是台啤的企業，公營

事業他是預算制，但是他不太容易受到經濟景

氣、母企業的影響。 

F，行 07-08 

球員

人才

培育

有成 

台啤培養了很球星，在培養球員這方面我們一

定是做的相當不錯。 
A，行 27-28 

想來台啤打球是第一個就是台啤很照顧球員，

第二個台啤教練團一直給予新人上場空間非常

非常大。 

B1，行 73-74 

台啤球員發揮的舞台比較大，這樣對選手的往

後發展比較好。 
B2，行 87 

這邊就是有一些彈性的空間 (參加 CBA甲 B

球隊)，讓你可以去學習新東西什麼的。 
C2，行 99 

中華隊徵召的話，他就一定會挺我們去的，有

機會就去。 
C3，行 104 

有很亮眼的明星球星這一定是我們支持台啤球

隊最好的一個吸引力。 
E1，行 25-26 

他培育很多就是知名的選手，然後感覺去到那

邊，他的訓練的整個系統應該也是都還不錯，

才有辦法一直有這樣的選手出來。 

E2，行 28-29 
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構面 
主題

類別 
事例 檔案位置 

每個人都知道林志傑是台啤的MVP，楊敬敏是

台啤的MVP， 因為楊敬敏生涯最高的MVP

就是在台啤，對不對?劉錚、蔣淯安就是台啤

的，他們都是冠軍球員。 

F，行 228-231 

訓練

設施

及生

活照

護完

善 

我們球隊其實有比較不同的地方，第一個我們

有自己的宿舍，我們的進出、練球、時間會比

較一定，晚上出去回來大家有一定統一的管

理。 

A，行 34 

(訓練設施) 已經完全贏其他球隊了，沒有一個

球隊有像我們一樣的規模。 
B1，行 234 

其他球隊可能都要去學校承租和運動中心承

租，球隊優勢是有自己的球館。 
B2，行 23 

(訓練基地) 在台北市，然後硬體設備、宿舍都

很好，因為練球跟重量室還有宿舍都是在同一

棟，不用跑來跑去。 

C1，行 18 

關於練球跟硬體設備那些，你說水電、網路、

第四台小小的福利，這些都是跟其他隊比較來

算是不錯的啦，你在這地方訓練，然後這個地

方給你很充足的資源。 

C2，行 33-36 

看人家球隊，他們二邊跑，重量室還不一樣地

方，很不方便。 
C1，行 39 

我們的硬體設備算很好，住宿那些都在一起。 D1，行 22-28 

組織

架構

細緻

化 

我們球隊做為經營管理的這部分做的還不錯，

⋯⋯，現在孩子以我來講都成熟的比較晚，他
們成長的過程，我會用另外的方式來跟他們溝

通和管理。 

A，行 41-44 

在這個運作下面長期有教練團的合作，慢慢分

工越來越明確，然後有些合作起來的默契也會

很好，有時候在一比賽的時候、或在行政開會

的狀況下，我們就會看得出來台啤的決策給他

們的反應是很快的⋯⋯但其他球隊就還要回去
暸解一下、問一下。 

B1，行 39-41 
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構面 
主題

類別 
事例 檔案位置 

我們有些事情可以自己做決定，他們是行銷方

面或是不屬於籃球相關的人去開會，他們沒辦

法做決策⋯⋯我們基礎已經打好了，很明確知

道要做什麼，什麼可以什麼就不可以。 

B2，行 46-47 

(管理模式) 就像家庭式，就像你講的那樣，距

離不會太遙遠。 
C2，行 47 

(管理模式) 就是人性化，好溝通。 C1，行 80 

我們是成立一個協會，去協助球隊處理行政上

面的事，所以球隊那邊他就是由總教練那去專

責負責訓練、比賽，有點專業分工，這樣也是

蠻好的。 

D2，行 32-33 

台啤這個國營事業用協會來經營這個球隊，事

實上他就是最成功的模式，目前最成功的模

式，這裡面毫無疑問，五個總冠軍嘛。 

F，行 89-91 

具有

卓越

能力

的組

織領

導者 

○哥對我們球隊的指導和方向，我覺得一定會

有影響的，○哥在整個籃球圈以外的市場他是

做更多的研究，我們是在技術和訓練管理這部

分，他是對外我們是對內。 

B1，行 336-339 

我們公司就是第一協會的部分我們有專業人才

在支援，所以公司跟台啤籃球協會有溝通管

道，但是我們也不會涉入太多專業方面，籃球

隊那裡有專業人才在管理，所以我們在 SBL、

T1的戰績都是在前半段，算不錯了啦。 

D1，行 39-42 

你們的優勢是○哥這個人，因為你們的籃球決

策、管理球隊、戰力訓練組成都是他來組成，

他的角色已經超過一般教練，他不只是教練，

是領隊、總管，決策者，他甚至是總教練，在

他的決策和運籌底下，母企業高枕無憂。 

F，行 16-18 

球員他沒有經歷過社會的歷練，他不知道上對

下、左右的橫向，不知道資源的整合，你告訴

我，他怎麼會有能力把這個事情，一支球隊不

是只有教練訓練戰術，你要搞清楚哪些需要企

F，行 52-56 
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構面 
主題

類別 
事例 檔案位置 

業的文化，哪些需要生意的決策，他需要運動

的專業，他需要建立運動的文化，他需要有一

個紀律性在那個地方。 

劣勢 

資金

缺乏

彈性

且來

源單

一 

台啤賺多少錢他要對政府交待，他 (台酒公司) 

如果花太多錢在球隊上，對他們的業績可能

會有影響。 

A，行 222 

你要走到真正職業規格，你必須花費就在這個

規格上面，所以像他們的教練，我講真的許晉

哲是 500萬年薪，像現在外教進來年薪也都是

4到 500萬，他們是朝這職業的方向在做，台

啤隊坦白講現在是沒有這個條件的。 

A，行 124-126 

(國營事業受制於) 預算也不是老闆說要就可以

增加，就算老闆很想要增加一個人 5000萬，

但他講要給 5000萬還不曉得會不會有更高層

的人會來阻繞這件事。 

A，行 175-176 

(資金及球員薪資部分) 沒有優勢。以現在的

T1沒有優勢。 
B2，行 60 

開始要競爭球員的時候⋯⋯往往出現價格戰，

像其他球隊的品牌價值還沒起來⋯⋯他為了要
找這個球員就會開很高的價錢去挖他。 

B1，行 66-68 

我們的弱勢是因為公司有一部分資金，這資金

不算寬裕，你要成為頂尖的球隊當然我覺得人

才籃球人才很重要，你說資源不夠怎麼去吸引

人才。 

D1，行 46-48 

洋將跟本土在資金，薪資方面我們跟其他球團

的落差比較大，沒辦法給到洋將這麼高的薪

水，在資金的部分。 

D3，行 72 

主要為國營事業，可能較一般球團公司在資金

運用上更有限制，而且無法留下隊上知名球

星。 

E3，行 17-18 

對於職業運動，基本上，燒錢是很重要的一部

份，如果台啤在國營事業的預算不能夠每年不
F，行 278-280 
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構面 
主題

類別 
事例 檔案位置 

管是漲多百分之 10到 20，或者是有一點彈性

的，我覺得這對台啤來講，在經營上會遇到比

較大的困難。 

缺乏

足夠

的訓

練人

力資

源 

一支職業球隊我覺得他的教練團至少要六個

人，防護人員最起碼四個球員就要配置一個，

體能教練就要三至四個人，⋯⋯台啤目前一支

球隊只能配一個。 

A，行 110-115 

一個教練團團隊或訓練團隊，他們有各個分工

的領域所在，所以相對比較起來，我們跟其他

隊比起來，我們可能就比較不足吧。 

C1，行 123-125 

一個人要負責很多事情，比如說翻譯、剪片、

還要跟其他什麼洋將的經紀人聯繫，就是一個

人但要做這麼多事情的話⋯⋯，變什麼事情都
做的沒這麼的充足。 

C2，行 139-142 

總教練只有豪哥，然後助理教練，後來才找才

哥，那也只有一個助理教練，其實我們沒有助

理教練人選，然後還有防護員也是後來才找到

人選的，然後那個小模也算學生而己，還有體

能師，體能師算義務幫忙而己。 

C3，行 119-122 

因為他們 (球員) 都有天分，但是他訓練的方

法跟目標、角度不對，這個球員缺什麼，這個

球員需要什麼，他 (球員) 才能夠突破現在這

個狀況，他 (球員) 不懂你教練要幫助他，這

些教練團，就是上班打卡，不是嗎? 

F，行 654-656 

權威

式領

導風

格 

○哥也會遇到一個問題，○哥下面的人沒有人

敢講真話，因為都聽○哥，不只是球員，教練

團也都是○哥養的。 

F，行 448-450 

○哥也是一言堂啊。誰敢對抗○哥，陳國維那

個 group、裕隆的都一樣嘛，那柏力力，柏力

力是老闆出錢最大的，連總教練都要聽老闆

的。 

F，行 464-465 
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構面 
主題

類別 
事例 檔案位置 

決策的東西不是我們所干涉或是厲害的地方

嘛，應該這麼說，我們當然也沒有辦法提供太

多的想法。 

C2，行 300-301 

領導

者的

銜接 

(○哥退休) 台啤就結束了，台啤就沒有文化

了，不只是危機，就沒有文化了。 
F，行 714 

你們台啤那些人都沒辦法接班，(○哥的角色退

休後) 台啤就結束了，台啤就沒有文化了，不

只是危機，就沒有文化了，那他 70歲，70歲

有 70歲要做的事。 

F，行 713-715 

擴張

球隊

支數

分散

即有

資源 

現在台啤隊將來在資金方面會非常辛苦，我們

還有二支球隊，想要繼持維持是未來是相當辛

苦。 

A，行 72-74 

去到 (SBL) 球場上看的感受度，我覺得球星

的技巧跟賽制出場外籍球員的限制，其實這個

又跟 T1上有一點落差，其實 (SBL和 T1) 比

賽的力道張度就有落差。 

E1，行 80-83 

後來一些球星不是都去打 T1，因為可能國手級

的已經都過去，剩下的可能經驗和基本的實力

上還是跟原本的有差距。 

E2，行 40-42 

因為跟台啤雲豹合作⋯⋯他是一種傷害，他會

讓台啤要上不下，可是你即不是職業可是你也

不是純業餘，你沒辦法專心在基層這一塊，第

二個你在遷就職業，好的拉到職業去，不能用

的拉回到我這裡來，你的包袱太重。 

F，行 314-318 

機會 

引進

外部

資源 

我們必須要有外來的力量、資金，可能有其他

的贊助商，有更好的一些資源。 
A，行 89-90 

(球隊的經營若要成長) 除了技術，要另外的團

隊，例如做行銷的。 
A，行 323 

(外面的資源) 就是贊助，其實在職業就這樣

子，一個蘿蔔一個坑，你要做這件事之前都是

要花錢。 

B1，行 173 
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構面 
主題

類別 
事例 檔案位置 

應該談招商，去拉贊助，以前 SBL其實是有蠻

多廠商願意贊助。 
B2，行 242 

有錢就可以請人，有些人的球隊教練團都很多

人。 
C1，行 138 

行銷方面，我們可以跟公關公司討論看看，因

為這些門票或者其他行銷的販促物的都是公關

公司也可以收益⋯⋯他願意來協助的話，對他
也是有幫助。 

D1，行 52-55 

爭取

利害

關係

人的

認同 

曾經有個立委提出，台啤為什麼要掛 (贊助

商)，因為他不懂運動，可是我們公司還要在乎

立委想法，⋯⋯，他們不懂運動，其實職業運
動就是要賣這些廣告要有收入，立委直接跟我

們總經理講以後不能在 (球衣) 上面再掛別的

⋯⋯台啤隊要衝破真正職業化必須還要讓政府
這些人、我們在乎的人，要跟我們有共同的想

法。 

A，行 135-141 

公家機關有很多程序要走⋯⋯未來不管那一個 

(台酒公司) 董事長只要說服立法院、行政院或

是財政部這些管我們公司的機關，讓我們可以

到外面找錢，就幫了很大的忙，從外面找到錢

我們才能做職業。 

A，行 228-231 

把球隊做好，讓外面的聲音去說台啤如果不參

加職業就不好看了，用外面的力量看能不能影

響政府和老闆，能夠說你來做，有什麼困難老

闆來幫忙解決。 

A，行 177-179 

政府針對職業隊的運動產業發展條例通過的時

候，可能會幫助我們有更多的資金進來。 
B1，行 384 

協會也可以去連絡行銷公司，怎麼把行銷的功

能放大，功能放大之後，以後每年固定的行銷

權利金額就可以放大。 

D1，行 99-101 
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構面 
主題

類別 
事例 檔案位置 

(政府政策) 建議應該跟相關單位，如國營會、

體育署和財政部把這個納入，公司對 ESG的貢

獻，在考核上增加一些考核分數。 

D1，行 84 

希望能培養知名的球星，並留下來鞏固球隊，

得到更多球迷的支持。 
E3，行 27 

持續

提升

組織

專業

訓練

能力 

球隊欠缺太多科學的方法，從以前帶球隊，台

灣的球隊大部分都是土法煉鋼，我也不斷在吸

收新的東西。 

A，行 327 

(○哥) 他的好處是願意一直吸收新的資訊、願

意去暸解去同意，然後跟著走。 
B2，行 302 

體能訓練師會帶入不一樣風氣⋯⋯，我們土法
煉鋼只能到一個地步，慢慢加入科學化可以提

升到另一個檔次。 

B2，行 158-160 

畢竟能培養出那麼多人才是用那套系統，或者

是說以那個系統為基底，然後去吸取一些新的

技術，或者是訓練方式去創造更多台灣的球

星。 

E2，行 81-83 

維持

良好

的戰

績表

現 

要有國際成績⋯⋯沒有國際成績沒有辦法引起
大眾對籃球關注。 

A，行 151-152 

其實球員本來就會流動，如果戰績有維持的

話，持續有球星出現，這個一定是我們在看球

賽最想要看到的，就是希望他們 (台啤) 能夠

一直贏下去。 

E1，行 186-187 

你會覺得這些人 (球員) 怎麼可以這麼厲害，

想近距離去接觸他們。 
E2，行 72-73 

行銷

策略

的制

定及

運用 

行銷方面很多作為，你看看魔獸一來，每場都

滿場，這不是只滿場，他還有外溢的效應，

⋯⋯台灣啤酒這個球隊品牌也是有外溢的作

用。 

D1，行 48-50 

如果這支業餘球隊弄得比職業隊更有聲勢，那

時候你就可以一個專業的台啤記者，我養的記
F，行 360-362 
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構面 
主題

類別 
事例 檔案位置 

者、部落客、名人作家，專門寫我們球隊的

事。 

要在地化，要深耕⋯⋯沒有辦法讓在地老百姓

認同，那這個不會久的。 
A，行 155-157 

SBL時期台啤球團陳建州藉由相關宣傳行銷手

法，成功建立球隊品牌形象及帶動球迷支持，

後來較少看到特殊之行銷手法，我覺得球迷經

營需要有球星帶動影響及人氣，才能吸引球迷

支持。 

E3，行 13-15 

因為 PLG後來成立，其實他知名度打得蠻好

的，他媒體網路用網路行銷算是我覺得蠻成功

的。 

E2，行 48 

提升

品牌

聯想

度 

他主導的那個產品是啤酒，結合的籃球當然是

非常熱血，所以會一直關注的原因其實是他的

產品跟籃球的結合。 

E1，行 10-12 

台啤是一個國內最知名的品牌，可以用公司產

品與球隊結合，⋯⋯用無酒精的啤酒讓那些未
成年的球迷飲用，我有在未成年的時候飲用沒

有酒精的台啤，那我未來成年後，我還是會支

持這個球隊和台啤產品，然後我也可以去感受

到說這個球隊和台啤結合在一起看球賽時的一

種氛圍，畢竟台啤是台灣最大的一個品牌的啤

酒。 

E1，行 203-208 

舉辦基層比賽，比如三對三啊⋯⋯像純喫茶那

種，他們 (明星球員) 可能就是有出現 (現場

活動)，會增加我想要去的想法。 

E2，行 61-63 

創造

更廣

的社

會價

值 

我也可以向下紮根其他的那些青少年籃球 D1，行 63 

我們其實還是恢復到原來培養球員，找一些好

的大學以培養好的籃球人才為主。 
A，行 91 

我們當作他們 (職業聯盟) 的訓練單位，好的

往職業送，讓他們 (球員) 可以更多的收入，

這未嘗不是好事。 

A，行 267 
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主題

類別 
事例 檔案位置 

你就是要做基層，做國營事業該做的事，培養

基籃球人才，培養更多的籃球菁英，還有吸引

更多的關注，吸引更多的關注就是要靠社群媒

體操作。 

F，行 624-625 

危機 

聯盟

經營

制度

未健

全 

中信的曾文鼎以前跟富邦合約是 400多萬，但

一下子跳到中信給到一千萬，⋯⋯林韋翰我帶

金酒時我給他 7萬 5，結果他去了一趟大陸回

來跟中信要了 2萬 5千美金⋯⋯，中信也給
了，這個 (聯盟) 就沒有制度、沒有標準了。 

A，行 76-80 

這個職業環境以現在來看每年都在變化，每年

變化都無法預期⋯⋯聯盟本身就不是很健全。 
A，行 92-93 

我認為 (聯盟) 制度不好，聯盟制度的執行並

沒有那麼徹底。 
A，行 320 

(聯盟有非常很多制度是針對台啤設置的) 亞洲

第三類球員就是針對台啤設置的，因為那個時

候其他球隊的本土戰力跟台啤相比是有落差

的，這個我必須得講，那因為在短時間內他們

也找不到可以抗衡我們台啤的本土球員，所以

他就開放了。 

B1，行 344-347 

(聯盟的) 投票機制，這個時候多數的人就變多

數暴力了，因為你看起來不合理的事情，對到

其他球隊對他們是合理的。 

B1，行 372-373 

各球

團經

營架

構及

觀念

之落

差 

每個老闆都有他的想法⋯⋯他們是真的在推動
籃球還是只是為了滿足他喜歡籃球的慾望，只

是喜歡找一些球員⋯⋯，還有一些老闆想法
⋯⋯，我跟地方縣市長結合，對於我的生意會
更方便，所以我認為未來會產生很多變化。 

A，行 96-100 

以前組球隊要以個人去籃協登記組球隊是不行

的，你必須要從甲組打到冠軍才能申請，但現

在不是，你只要有錢、挖了幾個球員你就可以

變成一支球隊，現在球員薪水都叫到我們聽不

進去了。 

A，行 70-72 
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類別 
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老闆們不會幫籃球想，只為說我們來較勁，比

到現在就一團亂。 
A，行 407-408 

同業

競爭

者增

加 

在市場上我們都很清楚戰力必須要有一點資

金，⋯⋯，如果說今年中信沒有拿到冠軍，他的
投資搞不好會更多，更會去挖一些人，現在已經

離譜到，一個大學生出來我認為(每月)6到 8萬，

他就給了(一年)4、500萬。 

A，行 192-194 

如果撇除薪水之外，像我可能就因為中部人，

所以以往打球都是要在北部，這是很正常的，

現在有了其他選擇，就變成是也會是我的其中

一個考量其中之一。 

C，行 69 

現在本土球員的素質我覺得沒有好到可以支撐

這麼多 (支球隊)，接下來發展下勢必會有聯盟

會要退出，球隊要整併，至於台啤還有沒有機

會留在職業隊，我覺得要看市場跟消費者是不

是能接受。 

D2，行 108-110 

因為職業隊，他們都是一億多嘛，(台啤協會) 

你四千多萬你沒辦法玩嘛，你光一個洋將的規

格，拉不上來就是死路一條嘛。 

F，行 289-290 

整個職籃的產業因為 11個企業投入之後，⋯⋯
球員的薪水一直在爆漲。 

F，行 580-581 

SBL
聯賽

關注

度下

滑 

像 SBL就其實相形的就是幾乎不見了，都沒有

沒有聲音，除非說有新聞媒體有在播報說現在

要打冠軍了，⋯⋯，其實 SBL基本上是沒有聲

音。 

E1，行 112-115 

你有了職業之後，你的業餘的、你的半職業的

意義都不大，因為沒有人關注你，賣票，也不

會有幾個人來關心，你都沒有用，而且你失去

了網路話題，失去了網路聲量，你又沒有商

機，我告訴你就是玩爽的。 

F，行 293-296 

他們 (台啤雲豹) 現在的主場在桃園，其實也

是在交通上的不便利，對其實相對我的參與度
E1，行 72-73 
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品牌

資產

下滑 

就變少了，相對關注度就比較少一點啦，說實

話。 

台灣啤酒的籃球隊其實是一路從 SBL走來的，

所以當然他必須要在籃球，這一塊必須還是要

維持有台啤這個名稱啦。那可是當然，因為其

實現在變成的確是三個集團在做，三個集團在

整合的配套，其實相對台啤的形象上的確有比

較弱一點。 

E1，行 165-168 

球賽其實就是用最真的方式來呈現啦。比如說

打假球。 
E1，行 215 

如果球員有打假球就不想支持了。 E2，行 75 

球員打假球的負面新聞。 E3，行 32 
 


