
天 鷹 電 腦 集 團 控 股 有 限 公 司 04
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王加進先生
主席兼執行董事

致各股東：

本人謹代表天鷹電腦集團控股有限公司（「本公
司」）董事會（「董事會」）宣佈本公司及其附屬公
司（「集團」或「天鷹」）截至二零零二年十二月三
十一日止年度之全年業績。

回顧天鷹集團近年的發展歷程，二零零二年可
謂最艱辛嚴峻具挑戰性的全面轉型的一年。在
電腦行業多年來，需求一直未見大幅成長，並
因全球經濟景氣不佳而呈現萎縮，但其所有零
組件製造商，因進入門檻低，而不斷的急速增
加中，尤其中國國內企業憑藉著政府外㶅㶅兌
優惠，以極低檔次的產品來搶進中低階電腦市
場，不但使整個市場出現供過於求，甚至必須
以低於成本的價位才能接到訂單。

因此，集團高階管理層窮在董事成員同意下，
進行了世紀轉型工程，全面朝高階鋁合金電腦
周邊產品的方向區研發，生產及開拓市場，投
下巨額的研發費用將二零零一年的高階鋁合金
機再往前推進數大步，成為高階中的高階。同
時縮短同行的競爭差距，以面向市場的頂尖區
域去著力。本集團因應世紀轉型工程作出了三
大重要策略。

（一）全面停止鐵材機箱及其他低價位之電腦周
邊產品的接單與產銷；

主要目的是要確保高階鋁合金機箱及其周
邊產品，不致因品質檢驗標準不同而混淆
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不清，生產出真正的高階電腦產品，其次
目的是要遠離天天跌價的價格戰，再則，
完全以建立公司高級產品製造商之新形
象。此策略一年內執行得很徹底，使公司
形象提升，我們的客戶群已由  CLONE 市
場之進口批發商轉成世界級的知名企業，
品質也確實提升，已遠遠將競爭者拋離，
並借着諸項研發成果，申請了各國的專
利，令競爭者無法超越或抄襲，減少競爭
者，獨具優勢領先地位。但也因業務轉型

而減少了以往支撐60%營業業績的中低階
產品的產量銷售，更因此二零零二年的業
績大幅滑落53%，這就是本集團轉型所付
的沉重代價。

（二）全面開發高階鋁合金之  OEM/ODM 區域
品牌及世界知名品牌之客戶群。

於二零零一年，我們成功的承接浩鑫
（SHUTTLE）及中國大陸長城計算機（CGE）
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的  OEM 訂單。但因所出售的並非其主力
產品而在二零零二年無法作出大貢獻，但
此方向絕對是提升公司形象及爭取穩定訂
單的主要來源，所以公司仍決定繼續耕
耘，在二零零二年爭取到威盛（全球第三大
CPU 及  CHIPSET 製造商）及捷波、富基
的  OEM/ODM 案子，也因為  OEM/ODM
案子，基本上從開案到試產，生產時間甚
長，均在二零零三年第一季才能慢慢顯現
出來，因為威盛方案開發，因此吸引了其
他更多主機板廠商，如 BIOSTAR（映泰）、
CHINTECH、SOLTEK（偉格）的新  OEM 方

案，在二零零三年第二季將大幅呈現績效
出來。

（三）全面開發區域性高產品之代理商與經銷
商；淘汰與取消無法跟着公司轉型原代理
商的訂單，逐步建立新的行銷網絡。

至二零零三年三月底全球已有130家代理
經銷商，以單一產品單一區域代理的方
式，免得屆時同區域多家代理商互爭市場
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而削價競爭，此代理方式，普獲代理商的
肯定與支持，我們更視各國市場之大小，
而決定多少的代理商數目，讓代理商有一
定的市場需求從而全面規劃行銷，才不致
於如日本市場，集團於二零零一年同樣產
品賣太多客戶，而最後客戶利潤微薄甚至
無利可圖而不再代理，早期之代理商，只
要無法推廣新高階產品的，一律不再承接
其中低階產品之訂單，因此，高階產品呈
現逐步增長，但中低階產品則歸而仍此，
二零零二年全年業績減少40%。

由於，我們堅定的執行以上三大重要策
略，重新定位及作業世紀性的轉型，雖然
業績在二零零二年大幅滑落，但在轉型成
果已初步展現，已可望在二零零三年第二
季會大幅呈現業績成長。OEM／ODM客
戶、全球新代理商均追加訂單，以及增加
客戶質量下，天鷹的董事局及管理層對集
團的未來前景充滿著無比的信心，憑籍著
持續開拓出來的新客戶源與強大的研發能
力，我們已準備就緒，以獲取未來商機及
進一步拓展集團的業務。

總結

最後，我希望藉此機會感謝集團客戶、供應
商、往來銀行、各投資者及業務夥伴一直以來
對集團的信任與支持。此外，我亦感謝所有員
工在過去一年努力不懈，為集團作出巨大貢
獻。未來，集團將會繼續致力發展業務，以期
為股東帶來更佳回報。

天鷹電腦集團控股有限公司
主席
王加進

香港，二零零三年五月二十二日


