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國軍人才招募策略應致力於扭轉民眾對軍人的刻板印象，透過溝通了解目標族群的想法，並設法改善與解決才易達到效果。國軍人才招募策略應致力於扭轉民眾對軍人的刻板印象，透過溝通了解目標族群的想法，並設法改善與解決才易達到效果。

當今國軍招募制度下的迷思與建議當今國軍招募制度下的迷思與建議

◎梁貫御

　　由於國軍的組織特性，一般人很難窺其全貌，因此國軍對國人來說總是蒙上一層神秘的面紗。近年來由於一連串爆發洪仲丘事件、夜店殺警案、偷

拍事件等軍紀案件，讓國軍形象跌至谷底，這對志願役士兵招募可說是雪上加霜。因此筆者嘗試用行銷策略的角度點出目前國軍招募制度下的三大迷

思，並於文後提出可能的解決方案，期許義務役招募制度與從軍環境得以越臻完善。

壹、迷思一：把招募、行銷想得太過簡單壹、迷思一：把招募、行銷想得太過簡單

　　我們常將行銷（戰略）與推銷（戰術）混淆，其實兩者大相逕庭。舉例來說，推銷的焦點總放在產品身上，目標是為產品找尋對的顧客，經常是交

易完後服務就畫下句點，多屬於一次性的交易，常演變成零和賽局（銷售員多賺錢就等於我們要多虧錢）。相較之下，行銷的焦點總圍繞在顧客需求

上，目標是為顧客提供對的產品，交易完成後服務仍會持續。例如王品集團是服務行銷界的標竿企業，用餐時若對餐點不滿意，會立即更換對的餐點直

到顧客滿意為止；用完餐後會有滿意度的問卷調查，且每逢生日等佳節也會有卡片、e-mail等問候。因為王品不會只想做一次生意，而是想把民眾變成一

輩子的顧客（顧客終身價值最大化）。對兩者來說，消費者獲得滿意的用餐體驗，企業賺取利潤與滿意的口碑，達到雙贏的局面。另一個過度專注產品

或推銷的例子是黃金捕鼠器，當銷售員口沫橫飛地推銷純黃金打造、功能應有盡有（例如加裝奈米光觸媒殺菌、GPS全球定位系統）的捕鼠器，卻可能

罹患行銷近視症而看不到消費者真正的需求只是在抓老鼠，或許養隻家貓就可以讓消費者的問題獲得解決。

　　有時候我們會以為個性活潑外向、話術說得好聽些就可以從事行銷與招募工作。事實上，行銷（Marketing）是一門專業學科，尤其策略端的行銷企

劃，需要專才專責才可能將招募工作辦得盡善盡美。在美國，哈佛、史丹佛、柏克萊等長春藤名校都設有行銷相關研究所。然而，反觀國內一流大學

（例如臺大、政大、清大、交大、成大），卻沒有行銷專科的研究所，行銷高階策略人才長期存在斷層，實為國家的一大警訊。

貳、迷思二：以為只要宣傳夠多，招募就會變好貳、迷思二：以為只要宣傳夠多，招募就會變好

　　日本家電大廠夏普（SHARP）2013年年度主打廣告中，用１分鐘強調了液晶電視的真色彩、冰箱創新左右開、零微波水波爐、省水洗衣機、空氣清

淨機、氣旋式旋轉吸塵器等多達８項產品；但實際調查消費者對廣告的印象，多不記得其內容與訴求。所以從此一個案來看，或許日本製的產品與創新

並無問題，但在訊息量過多又失焦之下，一般民眾便很難抓到記憶點。這樣的廣告即使曝光量再多恐怕也是事倍功半。根據整合行銷溝通（Integrated

Marketing Communication，IMC）來看，有效的溝通先要決定目標族群，再依族群的特性選擇適合的溝通管道（例如公共報導、廣告、電影、網路、大型

說明會等），並對目標族群傳達單一、整合性的主題，如此才能使溝通效率極大化。此外，溝通的主題也不該偏離品牌核心的形象，否則缺乏品牌概念

的宣傳，怕是亂槍打鳥白花錢；超出品牌概念的宣傳，恐是畫蛇添足四不像。但話說回來，假設連國軍都不大清楚自己的核心形象，又豈能怪一般老百

姓對國軍存有誤解與刻板印象呢！

　　對國軍來說，當與民眾交流越頻繁，機密裝備與資料曝光越多時，亦要小心落入資安的陷阱，才不會遭有心人士情蒐與利用，此部分的拿捏也需要

由專責單位負責整合與管控。

參、迷思三：重賞之下必有勇夫參、迷思三：重賞之下必有勇夫

　　以調高底薪作為招募的主要訴求，其優點在於不景氣時代具有一定的吸引力，會有立竿見影的效果。然而，水能載舟亦能覆舟，此方法在景氣好轉

後終將失效，且可能引發官兵集體退伍潮，更不用說會加重國庫負擔，排擠國軍研發、裝備等相關預算的分配。此外，此方法也可能招來只專注外務，

甚至遊走法律邊緣的投機分子，亦可能影響軍中風氣，成為軍方管理與形象上的不定時炸彈。最重要的是，此方法可能潛藏國安危機，讓有心人士乘機

滲透與收買，就像當初俄羅斯計畫併吞克里米亞（約四分之三個臺灣大）時，散播謠言聲稱入俄之後克里米亞人的薪水、退休金會調升數倍。讓戰事尚

未開打，97%的克里米亞人就公投贊成併入俄國，儼然民心全被收買，讓俄國不費一槍一彈，理所當然地接收克里米亞。而目前與俄友好的大陸，自然

不會放過此仿效的機會。此殷鑑不遠，值得大家警惕。

肆、具體方案：行銷招募工作需要專責專才肆、具體方案：行銷招募工作需要專責專才

　　由於行銷的關鍵在於聚焦目標族群的需求，因此如何選擇目標族群、如何了解其內心真正的想法、如何創造並提供符合需求的產品或服務、如何長

期的溝通與經營，以及如何破除一般民眾對國軍的刻板印象，著實有賴於專業行銷人才專責負責。

　　行銷策略人才的獲得不外乎以下二法：一為向外求助學術、研究單位。例如舉辦學術研討會，借重產官學人才集思廣益為國軍把脈並提出建言，或

是徵聘行銷相關系所畢業的義務役官兵，以輔助招募相關工作。二為內部長期培育相關人才。可透過舉薦志願役官兵就讀國內外行銷相關科系研究所，

或由軍方教育體系延攬行銷相關師資或成立相關系所等，以獲得軍方所需之人才。

伍、具體方案：基層精兵招募舉隅─以伙食兵為例伍、具體方案：基層精兵招募舉隅─以伙食兵為例

　　國軍近幾年募兵數量已初步達成目標，然而距離量少質精的精兵化政策尚有段距離。因此如何提升招募素質，有效提升留營率為接下來必須克服的

議題。若以民間餐飲菁英作為「目標族群」為例，雖然國軍薪水與福利明顯勝過民間企業，為什麼民間餐飲菁英仍不踴躍加入國軍？經過研究訪談後發

現，或許跟國軍缺乏競爭力的刻板印象息息相關。以一位曾任助理廚師的義務役士兵來說，他寧願屈就低薪22K留在民間企業，以換得日後更有競爭力

與更好的發展，也不願意替自己加薪五成加入國軍領33K以上的薪水。顯然，「競爭力」才是此目標族群真正的「需求」。如果國軍可以調整組織制

度，仿照民間大廚、二廚、三廚、助廚的分級，透過產學聯盟聘任相關師資評鑑、教學，並舉辦各項平價美食競賽，同時協助考取餐飲相關乙級證照，

提供一個讓競爭力可以與民間無縫接軌，滿足目標族群需求的環境，相信這類人才菁英自然接踵而至，而適合軍中的人才留營的比例也將逐年上升。

　　鎖定並招募正確的目標族群對軍方來說，除了伙食水準將明顯提升外，亦可讓基層士兵產生良性競爭，減少脫序行為的發生。而對餐飲菁英來說，

多了個可以盡情發揮的舞台，兩者「雙贏」何樂不為。若能將以上伙食兵的模式複製、拓展到水電兵等基層士兵的招募上，將有效提升基層士兵的整體

素質。

陸、結語陸、結語

　　美國策略大師錢德勒（Chandler）曾說：「結構跟隨策略，策略追隨環境」。如今臺灣已邁入高學歷的時代，兵源素質提升以及戰力升級是必行的趨



勢。而國防轉型亦持續調整相關的策略與組織制度，從過去的第一代徵兵改為現在的第二代募兵，並朝向未來第三代的菁英招募。因此，軍方已不能再

漠視目標族群的需求與想法，取而代之的應是雙向溝通與創造雙贏局面，鎖定正確的目標族群並提供合適的環境與制度，才能獲得這類人才菁英的青

睞。

　　除了基層募兵策略與建議之外，特戰精兵的招募策略以及如何扭轉民眾的刻板印象亦是不容忽略的議題。尤其是後者，深究募兵制推行的諸多障礙

最根本的原因即是一般民眾對國軍存有諸多刻板印象，導致民眾對國軍的表現與招募訴求產生抗拒心態。因此，如何扭轉並破除民眾根深柢固的刻板印

象、有效提升國軍形象與社會地位，還有賴更多相關的研究與產官學的集思廣益。而本文嘗試拋磚引玉呼籲國軍聘任專職的行銷招募人才、正視目標族

群的需求，並提出基層精兵招募的建議，期許在不影響戰備之下改善從軍環境與制度讓競爭力接軌民間，以期待更多社會菁英踴躍加入國軍，透過全民

的力量捍衛這得來不易的民主果實。

（作者為臺灣大學商學研究所行銷組博士）（作者為臺灣大學商學研究所行銷組博士）
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退伍人員經申請後仍得再入營服役，只要表現優異，再入營服役者同樣具有升遷的機會。退伍人員經申請後仍得再入營服役，只要表現優異，再入營服役者同樣具有升遷的機會。

還是想要當軍人還是想要當軍人

◎洪金鳳

　　阿家和我是相識多年的同事，打從他十多年前進軍校讀書時，就認識當時擔任行政人員的我。那時候看這些年幼的小毛頭，我只覺得他們很可愛，

也為他們投考軍校的精神讚賞；但平時他們要上課，下課時我也下班了，所以無法與他們有進一步的認識。直到他們任職艦艇單位多年，學而優而後

教，再回到學校擔任教職，我才和他們變得熟稔。

　　阿家調來學校擔任教職的期間忙碌不休，幾個月難得和他相見一次，縱然和我見了面也是匆匆寒喧幾句就離開。那天他來找我是為了參加一項職務

甄選，我調閱他的資料，才知道原來阿家曾在服役九年時辦理過退伍，現在已再入營服役六年。

　　這件事讓我覺得很詑異，直覺他當時退伍一定有特殊的原因，於是我關懷地請問他：「之前是為了何事辦理退伍呢？那個時間點退伍實在很可惜。

」我覺得不捨而輕嘆；阿家似乎感到我的不捨，便很認真地講述他那段返鄉侍親的過去。他說：「我服役到九年的時候，剛好我爸生病不良於行，那時

候哥哥沒有收入，對家庭不太有責任感，姐姐的工作無法請長假，家裡根本沒有人可以照顧爸爸；我心想唯一的辦法就是我辦理退伍，才能在家專心照

顧老爸。就這樣一個念頭，我辦了退伍回家，每天侍奉湯藥，照顧爸爸的生活起居，定期陪他到醫院診療。」

　　我專注傾聽，點頭稱是，雖然對他的孝行予以肯定，心裡卻覺得很無奈。只見他接著說：「這樣陪病的日子過了一年，當爸爸的狀況越來越好，又

有一位和他認識多年的好友願意來照顧他時，剛好同學傳達軍中有釋出再入營的訊息，我才向爸爸提出想要再入營當軍人的想法；這個想法也得到老爸

的全力支持，現在的我才能站在這裡和妳說話。」

　　阿家說他退伍後的那段期間，並沒有因為脫離了軍人身分而讓自己懶散下來，反而和從前的生活起居習慣相似，每天早睡早起，作息正常，也會運

動健身練體能。由於退伍後沒有固定收入，他量入為出，不做無謂的交際應酬，有空閒就整理家裡，或是看看書，讓自己不因照顧老爸而與社會脫節；

有些在軍中結交的摯友，偶而也會來看看他，提供一些軍中的狀況與訊息，讓他跟軍中還有連結的管道。

　　那一次就是一位軍中的朋友來找他，向他傳達海軍艦艇有申請再入營的訊息，並鼓勵他把握機會，再次從軍。那時剛好他爸爸的身體已好得差不

多，於是在朋友的鼓舞之下，阿家試著填寫了再入營申請書，沒多久就接獲核准入營的命令。阿家收到這個命令如獲至寶，他萬萬沒想到，從自己手上

失去的珍貴東西，竟然能再回到自己的手上來，他真的好高興也好珍惜這得來不易的機會。

　　從阿家對軍人這個職業的認同與誠摯堅定投入其間的言談中，「最想要當個頂天立地，為國家服務的軍人」的感覺表露無遺。我也為他能夠再次入

營服役，結婚生子並擁有穩定的生活而歡喜不已，希望他能在真心所屬的天地裡發揮所長，為國軍的永續發展與保國衛民的工作上，善盡己力，將每項

工作都做得盡善盡美，創造卓然有成的功績。
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