專訪玉米爸
2025-12-11四 訪玉米爸張鈞凱
00:00:00 Speaker 1
如果你有先寫的話，我們就同步可以看得到。

00:00:03 Speaker 2
我記得我好像沒有遇到什麼，應該沒有遇到什麼太難的問題。我怎麼記得裡面是有一個奇怪的問題，就是讓我思考一下。

00:00:16 Speaker 1
有嗎？正面反面這樣子。

00:00:22 Speaker 2
好，那我們就。這個相較於這些競爭者，你認為自己最大的差異化是什麼。

00:00:32 Speaker 1
優勢啦。

00:00:33 Speaker 2
優勢嘛。

00:00:35 Speaker 1
每家都有不同的他自己的理念，或者是他的優勢在這樣子。

00:00:41 Speaker 3
對。

00:00:43 Speaker 1
成立了這段時間，因為市場上就也是競爭蠻激烈。問了幾家，他們都說競爭還是很激烈這樣子。所以他們能夠在市場上可以做到這麼久，也是有他自己的一些。所以這個部分我們就是來稍微聊一下這樣子。有些是說有人脈，有些是說技術很好，有些是說他的價格很殺，他有什麼什麼，都有不同的。技術很好？有，對對對，每個人都有他自己的強項。

00:01:18 Speaker 2
但是我覺得這東西一下就瓦解了，就是變成說，大家都說大家技術很好，可是大家都出過包。你只要出過一次包的時候，只要被研上之後，沒有人會覺得你技術好。在短時間內你業績會很糟。然後你只能靠廣告去彌補一些可能忘記這件事情的人。不然其實都沒有人出過包。只是大家的公關危機處理的方式不同。

00:01:48 Speaker 2
像之前Jowar就遇過，Jowar雖然是賣產品的嘛，他就遇過他的腳踏墊，因為我的那臺車是Model Y22年的第一批，然後一上的時候，其實那時候Jowar就跟捷克在網路宣傳了大概三個月，說叫大家配件都不要買，說得志的Y產品會很不一樣，你可能買大陸貨都賺不了，然後結果Jowar出的第一批腳踏墊全部都不出來了。但是你只要去，你只要買到不合的，因為絕對會買到不合，因為他全部開模開好，他沒救，他已經開完了，他開了一整批現貨，所以等於說他必須要銷售掉，然後那時候就是變成說，你去他的客服啊，去詢問他說，這個腳踏墊不合，你要退貨換貨，他客服一律不給你換。

00:02:38 Speaker 2
這個是大陸的還是德國的？不合的，這是德國製的Model Y。然後後來大家在群組研究出一個技巧，就是如果說你說不合，他讓你換的話，這張圖被截圖到，他的公司的名譽會有受損，因為代表他開模做了出一個東西不合的，但是你跟他說你不喜歡這個腳踏墊，你買了後悔，他就讓你換。對，溝通技巧問題了，他絕對不能讓你截到說他東西不合，就是大家都有大的一個處理方式啦，但是後面我記得好像第二間還是第三間店嘛，他們新竹店開了一間實體店名叫JOWA，然後後來我們的一個同行在那邊有一點小交易糾紛，就這樣算，就是變成說他本來是幫一個客人買一個JOWA的中控盒，然後進去櫃檯買的時候，就確定要黑色，

00:03:34 Speaker 2
出來的時候跟客人說他買好黑色，然後客人就跟他講說我是要粉紅色，然後他就趕快再進去換，然後當下的時候你買完他說要不要拆開檢查，他說不用不用不用，所以等於說也沒拆，但是你這時候不到一兩分鐘的事情，你要跟他換顏色，他不給你換。他就跟你頒那個法規，本來櫃臺點心就結束，我就覺得好奇怪喔，大公司你跟人家換個貨會怎樣，但是後來那個同行也想說算了，不跟他揮了，就說那我再買一個粉紅色，因為我們就等於說帶客人幫忙訂東西，這點我就覺得怪怪的，怎麼會這樣。

00:04:12 Speaker 2
會不會是那個店員的訓練不夠，他自以為是的。可是好像確實是不是櫃臺點心後其實就不能換貨。

00:04:20 Speaker 1
沒有這個道理，那是銀行說你領錢。

00:04:25 Speaker 2
可是怎麼有一些小北百貨就是那個煙酒，他禁止你這邊走的時候再回來換，因為怕你換假酒給他，那個道理有。

00:04:36 Speaker 1
不過你說那個東西一看是不是，對啊，就覺得很奇怪。如果一兩分鐘我覺得是應該還好，人都還沒走，回去已經一個月半個月的東西，你就不曉得是哪裡的。好，那我們應該開始一條一條問是不是？你也可以先說你介紹這家店的東西，到時候我們再問也可以。或者是想要一條一條也可以。

00:05:04 Speaker 2
好，我們先一條一條問。

00:05:07 Speaker 1
那我們就大概先介紹一下你的公司，當初是怎樣一個機緣開始來做這個電動車配件。

00:05:15 Speaker 2
這個機緣其實就是那時候買了一臺特斯拉。你買了一臺特斯拉？對，因為我本來是開賓士，然後我發現賓士那臺車越來越吃油了，開那個E350，然後後來那時候剛好要離職，我發現我可能養不起這臺車了，所以我離職前就開始在看TOYOTA，然後發現最近那時候2019年剛好也有特斯拉的選項，所以就兩邊都看，然後那時候去了TOYOTA才發現原來TOYOTA的那個Artis也破百萬了。

00:05:48 Speaker 2
也是百萬名車啊，蠻貴的，然後一公升好像可以跑到十四，那你買油電混合好像更猛，可以跑到二十幾，那我的賓士只能跑一公升只能跑四公里到六公里，就有點誇張，所以後來想一想就是準備要買Artis後，後來又被特莎吸引，是因為那時候2019年，它不是中生超充免費，它是超充站正在蓋，所以你那時候買它的車，你只要去它超充站充電都不給你收費，因為它機制還沒起來，

00:06:19 Speaker 2
對對對，一開始的時候就想說像充電免錢好像會合喔，我就買了那個Model 3 SR，然後買了之後當下我就覺得很納悶，因為一交車它沒有給你腳踏墊嘛，它也沒有給你一個毛地毯。毛地毯都沒有，因為包含最近這一批的人也有跟我說啊，就是前陣子幻星3的第一批是最便宜的版本，有毛地毯，可是近期來都沒了，就是我是覺得這是一個讓我最納悶的，因為你第一次買車，你買全新車，他連個毛地毯都不給你，那你也給我張報紙吧，他也沒有，我就直接踩在毛墊上，所以我走了之前我就開始在蝦皮，搜尋那個特斯拉的腳踏墊，沒人賣，找不到，我就發現奇怪，這個市場怎麼了？

00:07:04 Speaker 2
就原來是因為太新，沒有人去跳到這個領域去，所以那時候我就想說，那我就去淘寶買，因為我在那個時間點的十幾年前啊，我就認識一個女朋友，她就是在做代購，後來她有把我代購的一個狀況跟我說，很多他們現在在做代購都是淘寶買，這樣子過手，大家不會在淘寶購物，所以那時候十年前我就做過電商了，所以這時候我又在淘寶我就去選很多配件，買下來大概花了兩萬多臺幣，

00:07:34 Speaker 2
好，你到了，那時候我就在我家裡的停車場自己改，買的超多，所以改了兩個小時多後來發現有些配件還不錯然後才想說開始賣，然後開始賣的時候，我就基本上就是有些東西就是淘寶進行，然後只敢囤一兩件貨開始賣，那確實起初沒什麼人買但是那時候，那陣子真的是，特斯拉開始慢慢起來所以我剛好這樣子賣了半年之後慢慢有起色了，所以那時候我可以說是在蝦皮啊就是做得太前面。

00:08:05 Speaker 2
太早做，文道有先後。

00:08:09 Speaker 4
樹也有專攻比他找文道的。

00:08:12 Speaker 2
就是剛好發現這個這個瘋狂然後剛好也有點錢慢慢囤一點慢慢做，所以就慢慢做起來之後啊就開始去阿里巴巴找那個貨源因為那邊的價格會再便宜一點，那是2019年的事情，沒錯，所以那時候2019年做到好像2021左右，差不多做兩年的時候，被抓逃漏稅，因為那時候我不太清楚，我一直認為。

00:08:43 Speaker 2
因為我當初做電商的時候是用Yahoo，我一直認為Yahoo上面在交易的是我二手不要的東西然後也沒有清楚到繳稅這個問題，對，所以後來被抓了一個逃漏稅，罰了個，抓50萬罰25萬總共75萬，總共15萬，他是根據什麼來算這個錢？後來大家好像有做電商有在交流蝦皮的都知道。

00:09:15 Speaker 2
國稅局找上蝦皮之後，蝦皮會把你整個後臺給他看，你所有的資料、透明化都給國稅局看，所以你跑不掉，所以那時候被抓完之後，國稅局就問我還有沒有要做，要做的話就找會計，他們就找會計幫忙報稅報稅，沒錯。那時候一直都是在做電商那是二一年的事情對，那二零二一的。

00:09:41 Speaker 4
就開始，就正式等於交稅來做業。

00:09:47 Speaker 2
但那時候也蠻痛苦的，就是那時候才剛感覺到有賺到錢，結果又政府來湊頭，早上來湊頭對，就是你還沒有很肥，他不會想理你，你還只是小咖而已，後來被他抓完之後，就發現奇怪怎麼瞬間又負債了本來好像終於把錢給賺回來了，盯回來，然後又負債了。

00:10:08 Speaker 4
你這個可以啦，可以繼續擴大。

00:10:12 Speaker 2
所以後來又負債了，負債的時候就繼續做繼續做，那時候就開始發現要開個實體店面，因為早期在做的時候，就會變成客人常常過來我這他買了一些奇怪的東西，或是比較不好安裝的東西他會說這個我不會用，你可不可以幫我裝，以前我就想說順手幫忙，後來發現這樣順手下去不對我事情都做不了，因為我做得比較早所以那時候常常就是，我可能這邊幫你貼個30分鐘或1個小時我上去之後，我瞎批有50個訊息要回然後我根本回不完。

00:10:43 Speaker 2
然後甚至是到大月的時候，或是像雙十一都會有人說，老闆你為什麼兩天不回我訊息是因為訊息就是一直這樣輪輪輪我回完你一句之後，等我下次回你的時候因為我是順著訊息一直回等下次回你的時候可能一兩天後，根本回不完，所以那時候發現人手不夠的時候，我就找我哥幫忙因為那時候本來都是我一個人做我一個人做，做了快兩年，然後後來發現真的人手不足，找我哥來幫忙學包貨，我就跟他一起包貨，一起回訊息。

00:11:13 Speaker 1
所以現在你哥也在這裡。

00:11:15 Speaker 2
我哥剛剛跟我一起來的但是我哥現在比較不幫忙做現場的因為現場現在的生意量跟人手是夠的你們現場有多少人？現在現場等於說，我們自己現在請的是。兩個正職師傅，一個做得比較久的工讀師傅但是他的班也很多天，都二十幾天，然後還有一個，還有兩個工讀。如果全部都有上班的話，應該是五個人，這五個人基本上什麼都會用的，因為都做差不多三四個月了，右個方向盤、改電系都會。

00:11:58 Speaker 2
他們是算固定薪水還是算業績的？這陣子我算月薪，其他我都算時薪，時薪我都開到195，那表現比較好又做比較久的，我說我就破例200，因為我覺得這個產業我沒有辦法給你200，因為今天這個產業他很跟特斯拉的交車機在起伏。他只要一不交車啊，基本上可以大家一整天坐在這裡聊天聊一天。不交車。就是很可怕的一個產業。

00:12:25 Speaker 4
所以他一交交車就集中很多事情來。

00:12:28 Speaker 2
但是因為，那時候淡忘記是明顯到有點嚇人。就是之前我們剛開實體門市的時候啊，兩個工位，四個師傅的時候啊，忙不過來。那時候交車季的時候是很可怕的，我們連吃飯都沒辦法吃。就你11點硬營業，你就一直忙忙忙到8點你要撤的時候，又來兩臺，然後讓你加班加到10點。然後我記得那時候有一個女櫃臺，回去哭了，說太累了。

00:13:02 Speaker 2
但是那個盛況是兩年前的事了，再也沒有了。因為我現在等於說，就像大家在講的市場飽和，我覺得這應該是一塊。不會說因為一交車，臺北民間的選擇都來與你霸佔，沒有這個狀況。玉米爸這個名字當初也只是我當初其實沒有要做特斯拉我當初離之後就是想說那就在家裡先陪小孩先照顧太太然後做電商然後就在蝦皮取名所以我們基本上後面都會掛購物。

00:13:33 Speaker 2
所以本來是玉米爸購物就是什麼東西都賣但是這個玉米爸是因為那時候我就一個兒子而已，叫彭義明義明就義明義明義明就義明就變成他的一個外號。

00:13:45 Speaker 1
現在幾個。

00:13:46 Speaker 2
現在是兩個還有一個女兒。

00:13:49 Speaker 1
你幾歲你幾年生，78，所以現在是78。

00:13:59 Speaker 2
現在應該36左右36左右所以現在的交車季已經沒有辦法這麼多了然後現在人事開銷也比較大因為畢竟我是五個人不管有沒有工賭其實他們都是一個人事開銷然後倉庫又固定兩個人，一個半天班一個全天正職，那我們正職的薪水其實就差不多開在三萬五，我跟很多同行比過啦我其實這邊不高，我給的薪水並不高。

00:14:30 Speaker 2
但是我們這幾次因為，財務有危機的情況下我們有稍微算一下固定開銷跟公司的營運，其實我覺得，給師傅的抽成抽到六七萬是很正常的因為公司還是有賺抽成比較多我們抽成下去之後其實每個人大概是零五萬左右，大概會多抽成到一萬五。

00:14:53 Speaker 4
但是我有問過像那個。

00:14:57 Speaker 2
臺中做音響的他現在跟ECO合作之後，都在做特斯拉跟那個，N7的改裝，他說他的師傅基本上都是大概七萬。但是他說他比較嚴格，他好像他自己設定的新人試用期的概念大概是一年，一年完後才可以抽成，他覺得留不住的人就留不住，所以有抽成之後大概會繞七八萬，那我算了一下，我如果給這些師傅七八萬，其實公司還是有賺錢，只是變成說因為我前陣子就是一年前之後就已經發現這個市場有下滑，競爭對手多嘛，

00:15:38 Speaker 2
所以我那時候本來就有跟那個會計講過，就是我們新開的一間公司啊，未來就是營運一年後我們要試試看所謂的跟銀行借錢來創業賺更多的錢的方式，所以那時候就跟銀行借了一千兩百萬，那時候有一半投資到貓舍，就是想做免疫貓的一個繁育。免孕貓免孕貓它的特色是貓界裡面最大的體型。

00:16:12 Speaker 2
我們就是選一些有特色的貓，這個東西就變成說。這個貓社一直在消耗我們的錢因為申請沒有通過現在還在跑比如說已經跑了半年多了免孕貓是哪個眠還是哪個孕，美國免嬰州的免嬰免嬰貓。

00:16:37 Speaker 4
美國免嬰州的免嬰貓。

00:16:38 Speaker 2
所以是美國的貓嗎，聽說發源地是那邊，但是後來做得比較好的是中國跟俄羅斯免電的免，你會以為是免孕貓不會生出來的，免嬰貓。所以說現在公司的狀況就是，我覺得業績有下滑很多了，我自己的開銷也因為想要離開這個產業，再開一個新的中文，因為怕有一天會不行，因為競爭對手除了多以外啊，有些狼性十足啊，相當可怕，狼性十足，各種各種方式，你想不到的他都，

00:17:29 Speaker 2
就是你沒有想過做生意可以這麼卑鄙，就是他可以趁你病要你命。比如說有幾個故事啊，像那個，啟將應該蠻多故事的吧，因為啟將把隔壁的卡特王幹掉了，這你知道吧。

00:17:45 Speaker 1
有聽他講，可是中間說怎麼幹什麼什麼，沒有，只是說他後來搬走這樣子。

00:17:52 Speaker 2
對啊，因為卡特王，他本來在苗栗那間店的時候，我在臺北市，就一間嘛，我們就兩個人這樣子，常常有交流。然後後來他就說，臺北他就不涉略，讓我就是自己在臺北發展，就讓大家認識。

00:18:10 Speaker 1
你在臺北，他在苗栗。

00:18:11 Speaker 2
對，所以他後來開店就開臺中、臺南，然後林口，等於說是江四仙店。然後林口這一間，當初他開的時候我有去拜訪過，那你就知道隔沒多久，大概他開了快兩個月嘛，好像即將就來了。那即將來的時候後來卡特王也說沒有，沒什麼事，他們都有聊過天，人都OK。那我說他做什麼，他說他做那個，那時候他專門做一些好像大型保姆車的改裝。

00:18:44 Speaker 2
然後跟最主要他們好像很會換那個汽車椅墊，對，然後他說沒有，沒有，沒有。不影響，不影響，可是因為那時候我們的特斯拉的市場真是很好，那一交車季不開玩笑，都是排隊，就是比如說兩個工位滿了，還有兩三臺車在外面等你，所以就不用講卡特王那個地方，裡面可以大概塞六臺車，那他外面應該是可能還有三四臺在排，那隔壁的起降啊，應該就什麼都沒有，所以起降這樣大概看了半年，我記得那時候差不多他看了半年，他就受不了了，他自己就突然拉了一個紅布條，寫那個特斯拉配件六種，

00:19:23 Speaker 2
他當拉那個紅布條的時候，卡特王就打給我，說這個人真的不要臉，所以我在他旁邊賣配件賣了這麼久，然後他突然拉這個紅布條，我過去跟他講一講，好像大家突然撕破臉，就他今天要做你們生意的時候，他就跟你不認識了，然後不認識以外之後啊，開始挖角他們的員工。

00:19:44 Speaker 1
挖角員工。

00:19:45 Speaker 2
他開始挖角卡特王的員工，就是，這個就是起鄉他不會講給我們聽的。對對對，就是因為起鄉他是屬於在那邊比較有一點背景，他都是喜歡這種客廳模式，他比較喜歡這種很多客廳在那個地方，所以在那個地方上過班的師傅也說過下班不敢走，大哥還沒走的時候小弟不能走，這是邏輯嘛，因為動不動會叫你去買檳榔買菸嘛，所以你就變成說你好像雙重身份，

00:20:15 Speaker 2
一是你的小弟，二是這邊的師傅，你下禮拜也走不了，所以就變成說他那個地方人常常聚的很多，其實就變成一個小堂口，他們常常就在那個門口烤肉喝酒，然後會邀請卡特王那邊的弟弟，因為你知道員工跟員工之間比較不容易有隔閡，會可能老闆跟老闆之間吵架就在那邊聊天嘛，然後說過來喝酒吃飯，就有一個員工過來，他隔天後來就被開除了。因為卡特王認為說你今天跟他們熟嘛，然後你又是會碰預約單的人，我怎麼知道你會把客人預約到隔壁，因為他們早期中間沒有一個隔板，他們就已經常常客人跑錯地方，有時候跑錯地方尤其跑到旗將，旗將不會讓他走，旗將會想辦法把他留下來，說隔壁不好啊，你剛好運氣好來這裡，然後就是就被吃掉了，所以說他們後來就是為了要把他區分，這卡特王怕，卡特王怕所以他在這邊築了一道牆，

00:21:15 Speaker 2
讓大家知道卡特王是這邊，隔壁不一樣，對，所以那時候就是。

00:21:21 Speaker 4
他不是跟同一個地主租地方才會這樣子嗎。

00:21:24 Speaker 2
同一個地主沒錯，就我記得卡特王跟那個地主講說都是他害的，地主就說我也不知道要做這個啊，就是裝什麼都不知道嘛，但是我記得卡特王那邊的裝潢費當初花300多萬，等於說搬走的時候也都是全部送回起家，對，我說那個員工就是到隔壁吃飯、吃烤肉、喝酒啊，隔天被開除啊，卡特王也說他其實不想開除他啊，只是變成說，就是因為他的職務很重要嘛，你現在跟他們有這樣交集嘛，對，我怎麼知道你是不是隔壁的臥底。

00:21:58 Speaker 2
其實那個員工把自己玩死，你今天被我開除了，你去隔壁應徵，隔壁也不敢應徵你，因為你是隔壁開除來的啊，我怎麼知道你是不是跟他講好要當我的，最後那個員工就沒工作就走了。

00:22:11 Speaker 1
就兩邊都沒有了。

00:22:14 Speaker 2
對啊，其實這樣還有一個行為是比較過分的，就變成說員工之間當然都會這樣，大家就互相，比如說客人買了配件東西都用了，他說你們這邊有沒有改避震器，然後他說我們這邊沒有，隔壁有，你到隔壁去，然後隔壁是對面弟弟介紹過來的，然後改完避震器之後就紅包給那兩個弟弟，然後跟弟弟說你不要跟你們老闆說，就是你們介紹費。後來弟弟也是想說這樣不行，要跟老闆說，老闆聽到也覺得這個行為很過分，就是反正是要挖人。

00:22:51 Speaker 2
所以他們競爭到最後卡特王就是投降了，因為他真的競爭不過起價，因為他各種招嘛，雖然說我知道他那個配件六折，他其實大家都玩法都一樣，就是你先把市價價格調高，再去折扣，跟我們去百貨公司一樣，看到一折進去之後，什麼都兩三千，原來本來還破萬，但是其實這樣還是有優惠到，就是說不要說六折，他可能還是有優惠到八折七折。

00:23:22 Speaker 2
但是他絕對不會是到六折，因為六折是他們都該賠錢，然後起降他的就是行銷方面很行，他很多人賣可以幫他做行銷，但是我覺得現在這個產業還是看像廣告。因為我們這個點很不好，這個點基本上，我們是到今年才開始供休的，因為之前都怕錢賺不夠，不敢休息，所以我們都是沒有休息日，

00:23:54 Speaker 2
但是今年開始供休，因為我們這個位置基本上就是，我今天供休你跑來，你白跑來，你隔天還是會來，你會來就是會來，也不會因為我今天沒開，想說玉米飯沒開我就卡特玩，是不會有這種事情，所以我們現在都供休禮拜天，之前都不敢休，之前卡特玩有賺到錢，所以他蠻敢休的，他就休，我記得他那時候休很凶，休禮拜日跟禮拜一，兩天，那我對騎將也是，我有看過騎將一次，因為有一次卡特玩跟我說他的轉接頭不夠，我就帶一整箱過去跟他，

00:24:34 Speaker 2
結果他們那邊門沒開所以就放在隔壁起降然後剛好看到他們老闆然後剛好看到裡面有一臺Model Y然後裡面的那個，椅子改的是那種賽車座椅好像就同款顏色這一款的然後我就說能不能參觀一下他就帶我進去介紹一下他說這個他們現在改六萬八千八我說哇這不貴喔然後他說還送誘客我說還有利潤送誘客但是等我們現在操作下來這個椅子當初大家都在賣六萬八嘛。

00:25:04 Speaker 2
然後現在兩萬七，你就知道當初的利潤是暴利，現在就是價格很多都崩了原因就是不知道有沒有聽過就是當初來了一個叫做電電改，電電改，就是在這個市場突然殺出一個叫電電改的，他廣告狂下，然後告訴大家他是倒數服務，那時候沒有人敢做倒數服務，包含我都不敢做倒數服務。電電改是商店的電，閃電的電，電電改，因為那時候好像大家很喜歡學捷克什麼，什麼捷克你電電，關於電改的東西一定要有電字在裡面。

00:25:45 Speaker 2
然後那時候，他的到府服務很可怕，基本上就是一週內他會一直排，往北往南這樣跑，然後會跟你約，比如說他們會約那個石淵洗車場，佔用人家的洗車場的空間，然後一整天從，可能早上一路在那個洗車場改到下午，就把北部的都改完，然後就回城，我們那時候也，我們那時候的公司是在哪裡，從哪裡來，臺中，然後那時候我有跟電影館的老闆聊過天啊，

00:26:18 Speaker 2
也是想說看大家有沒有合作空間，因為我畢竟做人比較早，然後後來他是覺得沒有合作空間，就因為他在臺中，他們家庭事業是做雜貨。雜貨就是那種說電商在蝦皮看得到，一元十元的那種很便宜的東西一價什麼都賣然後整間店大概有可能五千到一萬的產品都是家用品那個營業額都很可怕都是好幾億所以他有跟我說他們一年營業額都是兩三億。

00:26:50 Speaker 2
所以他拿他們公司的營業額去跟銀行借了五六千萬所以他覺得他不需要資金合作，那時候我跟立董還算比較有在來往立董覺得他就是屬於要穩住行情價因為現在市場去問大家都說立董價格很貴但是他改的專業雖然他有出貨包。

00:27:11 Speaker 1
你說哪一個。

00:27:12 Speaker 2
立董改裝立董應該是一個合一個刀合一個刀，利益的利，就是董事長的董，立董改裝，立董改裝在我的眼裡應該是最早出來做電動特斯拉改裝的。因為他早期是做Toyota的一臺油電混載，然後好像是在自己家的一樓透天幫忙做。

00:27:44 Speaker 2
幫客人弄因為他有興趣然後後來他秀到特斯拉的這個市場之後他買了一臺特斯拉好像那時候本來在前期做Toyota的時候就有賺到一點錢所以他有找親戚幫忙或者是員工所以他那時候買了一臺Model 3跟我一樣然後他就是晚上的時候把車庫關起來然後大家把它全拆把它全拆光，他有跟我稍微分享這樣因為他想要練習一下認識這臺車這樣之後才可以做這個改裝他說他全拆之後想要把它裝回去結果又裝不回去。

00:28:14 Speaker 2
然後躲起來哭然後後來還是都把問題都解決了所以他就開始做特斯拉的這個電器改裝所以他算是我覺得是始祖了那時候應該，我除了知道我自己是第一我自己覺得我是算，蠻早不敢說第一個做特斯拉的蝦皮但是立董應該沒有說他應該說他應該是第一個做特斯拉的蝦皮，好，我們來看一張。

00:28:39 Speaker 4
那那個電電改還在這樣做嗎。

00:28:41 Speaker 2
電電改還是這樣做，但只是不知道為什麼他最近沒有廣告下很凶然後也慢慢的淡出市場我就是覺得有可能他。

00:28:49 Speaker 4
價錢弄壞了。

00:28:51 Speaker 2
因為我那時候跟他說你這個價錢我這樣感覺起來利潤不好你又有兩個師傅開著特斯拉到處跑我覺得你這個利潤好像抓錯他說他覺得不會抓錯因為他說他們做電商都有一套公式，就是成本加什麼退貨率加什麼加什麼全部把它加上去之後可以算出你的最低最低的售價只要不低於那個售價他一定會賺錢他們都是相信數學他用這一套模式弄在特斯拉的電改上，但是我覺得應該。

00:29:22 Speaker 2
最後會有一些售後的問題導致就是可能，他有賠到因為電改這個部分真的有些東西是你沒辦法掌握的就比如說像我們電動手把改裝好多臺都沒事，就偏偏幫我朋友改了那臺我還跟朋友說，沒關係我成本給你，結果他按了一陣子之後，這個電動手把的，因為它會發光嘛，所以它一定是兩個盒子蓋起來的一個手把，手把蓋著飛掉，掉下來，他還捏著回去，最後也被他調侃說是不是因為他拿的成本價，所以這個東西裝得比較不好，我也不知道為什麼這個東西會裂開，別人就不會，這個東西是你沒有辦法掌握電子產品的東西，很可怕，像這個電動錢箱也是啊，市場大家都在改，

00:30:08 Speaker 2
但是總是會有一些人，就是你只要售後沒處理好，他就會爆出來，說在行駛的時候啊，正常來講行駛的時候，你按電動錢箱開啟是沒辦法開的，可是他行駛的時候，你突然看到他慢慢打開，你還在高速公路上，你嚇死，對不對，我要看開什麼車，但我記得我早期好像有這樣的狀況過，好像是Model 3，你還有一個小小的縫可以看，對，那如果是完全蓋住，那真的很可怕，因為你完全不知道前面的路了，

00:30:38 Speaker 2
對，對，對，對，我有聽說過關，這個就變成說，你也不好說嘛，對不對，電子產品就是這樣。

00:30:47 Speaker 1
那你說那個電電改跟立董這個，現在都還有在嗎。

00:30:53 Speaker 2
還有在，立董他本來好像是在那個桃園有一個很偏僻的地方，忘了叫哪裡，平鎮，桃園平鎮。好像那就是自己家的一個整棟透天，他就在一樓做改裝，然後後來他就跟臺中專門搞改裝避震器的合作，就到臺中開了一個大廠。然後他好像也搬去臺中了，所以他原本那邊的電，基本上好像就留給他親戚去處理。然後親戚好像經營了一兩年後又搬家了，我現在還是在桃園，但是換了一個地方，那個地方我上次有去找他過，因為我剛剛請他幫我弄東西，他是在停車場裡面，那個地方設計很奇怪，就是進去的時候，停車場進去的時候，就是裡面竟然會有個門市，是他的改裝店，然後旁邊還有一間在停車場裡面的門市，是賣衣服，非常奇怪，然後進去的時候，有的時候出來要繳費嘛，他說沒關係，我給你一個單子，就是免費，免費停車。

00:31:53 Speaker 2
所以他現在其實就兩間店，然後卡特王是店最多的嘛，就目前我的認知，全臺灣應該就他的分店是最多的，所以他現在四個點，等於說林口收掉了，他又開了一個新的地方，這就是我剛剛想要稍微提到就是商業就是這樣，就是他開來內湖了。然後我就跟他講說，你當初不是說北部要讓我嗎？哎呀，沒辦法嘛，我那個合夥的那個包模店的，因為他們後來跟包模店一起合資一間。

00:32:25 Speaker 2
他說沒辦法，包模店的人找在內湖那一間嘛我們講好要一起合租的嘛，沒辦法，我說好，算算算，大家也是朋友嘛那最後你踩到我的地盤，我還是隻能算了。所以他現在內湖一間，苗栗一間，然後臺中臺南四間，本來還有林口，林口測林口就是被即將幹掉嘛然後不知道在哪裡，聽到說什麼。

00:32:57 Speaker 2
先幹卡特，往後幹玉米棒，就是這個人很妙，你也沒有招惹他但他就是狼性十足的一個人。

00:33:10 Speaker 1
你們住這一個的營業額都這麼高嗎？有說電電改業都到兩三億。

00:33:15 Speaker 2
沒有，兩三億它是它原本的那個雜貨。

00:33:18 Speaker 4
他們做雜貨的生意因為雜貨真的是。

00:33:21 Speaker 2
營業額不高基本上你做不了因為雜貨它的利潤很薄因為你東西可以賣一塊兩塊代表你的利潤很薄那能做到一兩億啊這種是因為它的族群都是生活用品就有點像小杯百貨所以它的營業額都超高的，因為我這邊有個員工也是這附近的雜貨挖來的。

00:33:43 Speaker 1
那你這樣一年可以做多少？一年。

00:33:47 Speaker 2
我當初借一千兩百萬的時候，營業額整合是三千多萬，一年大概三千，差不多三千左右。但是現在已經沒有錢的盛況了，以蝦皮來講就是很嚴重了，以前我們慢慢做，做到穩定的時候，其實銀額大概是在蝦皮的銀額大概是150萬到200，每個月，然後等到現在的狀況啊，我記得這今年很慘，最慘的時候我見過70，所以對我而言啊，這個產業現在很低迷，我們先不講實際上大家開實體的改裝啊，就以蝦皮來講啊，當年我能做到150到200的時候，

00:34:30 Speaker 2
其實那時候有不少大陸人在競爭。但是現在大陸人更多了，那時候贏不了大陸人的利潤好像是因為蝦皮在大陸開放了一個概念，就是好像你願意註冊來蝦皮做電商的情況下，你把貨賣到臺灣的情況下，這個國際運費是蝦皮吸收的。

00:34:49 Speaker 4
所以你說沙盧人競爭是他們...

00:34:51 Speaker 2
他們完全沒有運費問題。

00:34:52 Speaker 4
臺灣的客戶在直接供應這樣。

00:34:55 Speaker 2
對，所以他們運費問題都被處理掉，所以那時候打不贏他們。但是我覺得臺灣這邊在賣東西還是講究兩個狀況。一個就是你東西貴一點，可能你東西有比較好。然後再來就是，你是臺灣這邊售後好處無力。嗯，對。

00:35:17 Speaker 1
那我們現在是，你知道剛才說有五個人嗎？那門市現在目前就這個點嗎。

00:35:25 Speaker 2
門市五個人，倉庫兩個，所以七個。倉庫兩個，所以總共七個。現在的服務還是以特斯拉最主要，產品的項目等於說我們基本上已經到了全座，電系改裝啊，行車紀錄器啊，包含未來他們，我們有很多認識的廠商嘛，未來他們可能出360，穩定的時候可以做，因為現在市場的360都不太穩定。

00:36:04 Speaker 2
360環境，現在好像出了360環境，聽廠商講說，當初這個是韓國人請中國大陸人幫他們做，然後大陸人就喜歡放人家設計，所以就又把貨放來臺灣嘛，然後才發現這個東西是不錯，但是它還不穩定。所以未來它穩定之後啊，我們應該也會來賣這個360。也就盡可能做改裝，我覺得好賺的東西不是商品，也不是改裝品，是工錢。

00:36:35 Speaker 2
但是這個前提之下，是臺灣的人必須要提升這個認知，就是工錢是...因為大家會覺得，你裝完這樣給我收400元。400元怎麼那麼貴？就是很多人會有這個想法。但是，其實真的很想回來，不然你自己裝。你自己裝的時候，你就覺得好麻煩，不想要。就像去洗車的時候也是，手工洗車，兩個師傅繞一繞，就洗完了。

00:37:05 Speaker 2
然後就給你收錢，你就覺得好像很浪費錢。可是我前陣子自己去洗車，因為我做洗車廠做了一年多。然後我哥做20年了。所以大家都有洗車經驗。所以有一陣子就自己洗車。可是自己洗車的時候，你洗完就發現，你褲子穿長褲，你下面都濕了。然後你鞋子也濕了。然後想一想。幾個三、四百塊給人家洗不好，一定要這樣糟蹋自己。我覺得這些都是工錢，該給就是要給。但是臺灣的狀況不是很好，所以常常會被別人覺得工錢是不是收多了。

00:37:40 Speaker 2
但我覺得沒有，我也很扎實地這樣，哪怕他們現在在聊天，我也是一個小時該給的薪水還是得給的。這也是時間成本的問題。但是像前陣子有一個進來那種後視鏡的，坦白講我也沒有跟他收錢。他就說老闆我剛剛撞到電線桿，我的後視鏡有點裂開了，就是跟原本的裂開。開進來之後，我們幫他蓋起來，好了。我也想說好了，就這樣吧，順個手而已。他說這樣就好了，他就一百塊又遞過來說請你們喝飲料，車就開走了。

00:38:13 Speaker 2
我也覺得OK啦，對起碼他也知道也是麻煩我們做了個事。但是我覺得現在大家很多都是，像我前陣子也是被釘子戳到，落進一家，他也不給我收錢。他就補個胎而已，就是單邊頂起來，然後幫我弄一弄弄一弄，我說多少錢，我想說補胎大概五十一百，他說不用啊不用，他就順著手而已，也是有人之爭，也是做生意都是這種，阿莎莉，對啊，但是現在臺灣的狀況就變成說，像我們幫客人貼那個螢幕保護貼，他其實需要一點技術跟時間的，

00:38:56 Speaker 2
然後要貼前後，所以我們都會跟他收一百塊的代工費，前後就是收兩百，這樣可能我們報價下去產品五百塊，報價下去變七百。你跟他說前後將收工錢兩百，他就覺得好貴喔，他就不想要，可是我就跟他講說大哥我這邊放你兩邊都處理好總共七百韓公，他說好啊好啊好啊，說法不一樣，他想法就不一樣了，所以我們後來就乾脆不要講工錢多少了，就是你真的後來看明信我們都有，但是我跟韓公家都抱一抱了，就是這個很妙啊，倫真的很妙。

00:39:41 Speaker 2
就是工錢真的沒辦法不收，這樣公司沒辦法維持這個，蝦皮現在都快抽到16%了，商品又很競爭，價格又很競爭，很難做。

00:40:07 Speaker 1
那我們的現在的營運的方式就是，網路上的佔多嗎？還是實體的比較多。

00:40:15 Speaker 2
實體比較多。

00:40:18 Speaker 1
那網路的跟實體的佔比大概是什麼樣的意思。

00:40:25 Speaker 2
網路其實應該還是保持著大概在100萬左右，喔網路實體營業額也差不多是100，所以一半一半。那我們也有自己開那個官網，只是官網在臺灣好像效益不好因為我們合作商也有一個做特斯拉的。

00:40:57 Speaker 2
他是那個Eevee Wave。

00:40:59 Speaker 1
Eevee Wave。

00:41:01 Speaker 2
我們跟大家是好朋友嘛所以我們的官網是他幫我做的。因為他是好像紐西蘭念書的，所以他覺得臺灣這一塊跟國外不一樣，國外買東西是要到別人的官網去買的，他覺得這是一個很正常的行為，但在臺灣你創造官網，你反而會想辦法要有流量，不然不會有人到你官網買，都會去蝦皮等等的地方。對，我覺得現在對我們而言，網路慢慢被我們放棄了，我已經在慢慢地縮倉庫，等到如果貨銷的差不多的話，我就併倉，我隔壁就退租了，我打算。

00:41:43 Speaker 2
我覺得大家現在都被蝦皮在纏死，因為他一直免運，為了要讓所有人都到他的平臺買東西，他一直把我們的利潤一直消保。

00:41:53 Speaker 1
免疫要算你們自己要出嗎。

00:41:56 Speaker 2
所以搞到最後賠錢的是我們，然後賺到錢的是他，然後消費者也開心。那我們最後只能選擇退出。那你說像我們更好的平臺，當初覺得應該可以救我們的平臺是酷寶，可是現在看下來好像也還好，因為酷寶我們現在也有合作。但是我們覺得狀況好像沒有辦法跟蝦皮比。雖然說人家一直說蝦皮可能要走之前淘寶的老路，可能最後會被某一個平臺幹掉，但是也要等到那一天，他現在還是很大。

00:42:28 Speaker 1
而且他現在取貨也很方便，到處都有他的自取店。

00:42:34 Speaker 2
沒錯，慢慢在進化，蠻強的。

00:42:38 Speaker 1
還是因為人力的部分他也考量到，所以現在自取店一家一家全部都冒出來。

00:42:44 Speaker 2
然後他最恐怖的是，他今年還是去年開始，他現在很多自取店之後，他蝦皮的運費價格極低，當初大家都在比價格，等於說現在在蝦皮，你選運費的價格，絕對都超乎你的想像。因為蝦皮的量體夠大，他們跟新竹物流，跟誰去談，都談一個狠狠的價格。他們好像也被動必須接受，因為現在市場最大的就是蝦皮。

00:43:15 Speaker 2
你不跟他合作，你會有很多單沒有，借不到。所以變成說，好像他們每天貨運師傅都在抱怨。所以公司好像接的單便多了，然後錢也賺的沒有很多，所以導致他們運送工作量大，錢也沒有很多。我記得就是這個新竹，他就跟我抱怨，他說一個月才八萬左右，他說他不如去開公車，還不用加班。然後他說當初他只是負責運貨的，他怎麼知道現在公司越來越多人可能因為壓力大什麼，不幹了。

00:43:48 Speaker 2
然後他還要回去幫車庫理貨，就業務壓力提升了，所以就是打算就是電商要慢慢退出，如果還能繼續做的話。因為自從現在這麼多競爭對手出來之後，你電商做不了，像這些配件做不了的原因是因為已經好幾季了，大概兩三季四季都用剩了。起降跟那個捷克那邊大概都是這樣，就是你交車之後，

00:44:20 Speaker 2
來貼隔熱紙，或是來包膜。他就送你整個大禮包，你把整個大禮包送完，我的大禮包就不用賣了，你腳踏墊全部送完，就不會有人跟我買腳踏墊，所以後來都用送的，那有一陣子比較競爭的就是大家開始賣轉接頭，就是慢充的轉接頭，然後轉接頭就大家開始去申請那個產物保險，然後大家開始在拼這個，那我記得有一年就是好像是高雄的孫大，還是捷克，有一個交車就送，交車做什麼樣的服務，類似隔熱紙，

00:44:51 Speaker 2
送轉接頭，送轉接頭兩個，兩個的售價大概就四五千塊，對，他就是整盒送給你，裡面兩個，對，那一陣子就你會發現，怎麼交車完的人都說不用買轉接頭，因為都收到了，然後近期基本上就變成說，你發現大家都不來買配件，因為都送了，對，他們不會管你配件的好與壞，因為我當初做得起來，我覺得第一，我做得著，第二，我沒有做過這樣的生意，所以我認為就是我有我自己的方式，我覺得配件，比如說一個手機支架，

00:45:21 Speaker 2
對，對，對，對，有品牌的，在中國大陸有品牌的就三四家，然後貼牌的也有好幾家，因為我畢竟知道源頭工廠的樣子，我就知道你這是貼牌還是自己的模組，所以我會自己去挑，我會把手機支架五個全買回來，然後自己玩玩看，因為我有車，然後我玩一個我覺得是最穩固最好用的，我就把它留下來，那早期我會把這樣的一個比對視頻拍下來，所以慢慢那一陣子，我記得早期我自己一個人在做的時候，比較要求這些嘛，

00:45:51 Speaker 2
所以我自己要求這些的時候，我發現漸漸市場會覺得願意跟我買東西是因為產品是我試過，他不用擔心，他們會覺得一次就可以買到比較頂尖的產品，他們比較不會去跟外面人買，比較有優勢，但近幾年下來我發現這個東西已經不適用了。因為其實這樣的六者，他能把東西打得比較平均是因為他跟卡特王的邏輯好像一樣，卡特王跟我說他跟我的拿貨邏輯不一樣，他優先選擇成本最低的，這樣才能賣掉最高的利潤，他不管這個東西好不好，他覺得不是重點，但是確實以這個賣雜貨啊，賣很多做電商的人啊，都說過東西好壞不是重點，是行銷做得好不好。

00:46:40 Speaker 2
所以變成說我這一套做法，支持我的會支持，但是真的會覺得因為東西好，他一定有一定的價格，會顯貴的人基本上就不會買。所以我覺得像JOWA這樣的做法，他很多東西就是重組殼啊，或者重新換個樣子，是絕對，他是獨家的，這種獨家的一個方式啊，確實也剛好他的售價夠恐怖，不然他應該早倒了。對，因為我不管是不是找到市場最好的產品，甚至是獨家，我也賣不到他這種價格，因為一個手機支架再怎麼好啊，現在你頂多差不多680就頂天了，他可以賣到1900，對，真的是需要這個金額，因為Jova我沒有把他當競爭對手的原因是因為，我覺得大家不同的起跑點，不同的營運模式，他的模式都是大公司的做法，

00:47:32 Speaker 2
那包含在蝦皮跟他這樣交流了這麼多年了，他永遠都是首頁第一，你只要搜尋特斯拉，他就是首頁第一，你不知道廣告會下多少，無窮無盡，對，很猛，永遠都是在第一頁第一個，我就知道這個財力十足，所以現在的狀況比較沒有那麼，我是覺得做大之後啊，我開始都交給員工做啊，

00:48:03 Speaker 2
就會發現他們永遠做的不會比你好，因為員工嘛。但是你在釣魚有個極限，有些人就是他接受不了。他接受不了我給的任務這麼複雜。所以說其實你說有沒有我當初自己做的時候啊，那麼的有秩序啊，沒有了。現在的狀況都很糟，雖然說大家現在沒事做嘛。也會去想辦法找事做。因為畢竟我還在嘛，我不在的話就是聊天。

00:48:36 Speaker 2
我再看就是想辦法找事做。還是有良心。

00:48:44 Speaker 1
老闆都來了。是有分是怎樣的一個。

00:48:57 Speaker 2
客戶的部分喔我覺得還是一個不斷的廣告跟那個，老客戶介紹因為我之前已經覺得我好像已經做到真的有點名氣了，然後那時候生意來我都覺得是因為我真的做的早所以真的比較有名氣可是有一陣子我發現一個很大的斷層，就是，你是玉米飯很有名沒錯但是我是開 B&W我現在換特斯拉，我也不認識你了對啊你哪位新的客戶都不會認識你。

00:49:29 Speaker 2
所以說變成說你再怎麼有名意義不大除非你真的超有名，所以意義不大就變成說你要不斷的讓新的客戶認識你新的客戶認識你就變成說這個行銷啊永遠做不完做的有點煩，但是我覺得這一點就是Joar厲害因為Joar都有辦法讓新，來的特斯拉車主知道什麼是Joar你可以不認識玉米飯但是你已經認識Joar，對就你買車了，那時候你只要講JOWA你知道是什麼我知道那個賣配件，就是JOWA行銷強的地方。

00:50:00 Speaker 2
行銷很強。然後之前那個孫大我後來大家我跟卡特王還有大家有在聊我們那時候發現孫大好像已經，放手一搏了他的蝦皮不動了他不想要再動他覺得蝦皮就是高抽成的情況下他覺得蝦皮就是拖累他們所以他自從跟ECO合作之後他就玩那個表單就好了那個團購表單，就賺那個團購表單那一波就夠了。

00:50:30 Speaker 2
等於說他跟卡特往目前來講據我所知好像蝦皮就已經放爛沒有打算很認真想經營。

00:50:37 Speaker 4
團購表單意思是說新車出來之後找了一群人一起買。

00:50:41 Speaker 2
對對對沒錯，這個力量很大。但是好像也是因為這樣所以量體太大了他們一定會走那個海運貨櫃，海運貨櫃可以比較便宜沒錯但是他要等差不多快一個月。

00:50:57 Speaker 1
時間比較長。

00:50:58 Speaker 2
所以有些人受不了的時候會跟他退單退單就會在我們其他地方所以還是有把一些生意播出來，然後有一陣子他的大禮包，孫大大禮包有時候也是，就是便宜為主，利潤才會佔。我畢竟研究配件比較透徹，看下材質就大概知道，因為那時候腳踏墊有分很多材質，就是你一看就知道，我們都會說買特斯拉原廠的腳踏墊是盤子，因為第一貴，第二它那個屬於沒有紋路的一個方式，有點像荔枝紋的概念，它是你指甲劃一刀，那個指甲紋不會消失，就毀了，所以等於說，說白了它就不防刮，那你買一個不防刮的腳踏墊你要幹嘛？

00:51:45 Speaker 2
一定會刮到的啊，所以你要想辦法讓買的腳踏墊是耐刮的，所以那陣子就是，就是包含現在我都發現，特斯拉做的任何一個產品，都是出來靴的，又貴，然後又選這種材質不是很好。

00:52:05 Speaker 1
所以特斯拉原廠出來的時候，基本上像一個空車，類似這樣的概念嗎。

00:52:13 Speaker 2
其實是，但它越做越不是，越做越有點不是，因為早期真的是空車，然後你慢慢從2019年彎到它開始出幻星3、幻星Y的時候，你就發現它開始已經補足了不少配件，那你漸漸的有一點東西沒得賣，配件市場就會變成說買賣的東西變少，然後特斯拉自己也會做一些配件，雖然說現在真的會買特斯拉的配件人也偏少，因為特斯拉後來也是有做中控盒，這種基本的收納盒是大家必買的，

00:52:46 Speaker 2
但是基本上大家都會比較少去購買原廠的。因為原廠，我們就講它天窗，它天窗基本上是所謂的大洞洞網，大洞洞網那種都是高級車款，你可能坐在後座可以拉起來勾玻璃，它有一個洞洞網，算隱私用的，它把那個隱私的拿來架在上面，說隔熱，太陽你都看得到，你說隔熱，所以我們早期特色要做這樣，所以大陸人也做這樣，後來大陸人發現這個東西有點智商碎，然後大陸人就把它變成三四層密網，

00:53:19 Speaker 2
那個洞洞變得很密，然後其實太陽就開始下不來，然後再隔幾年之後，就是完全做一個黑布。對，做在內層，讓太陽完全就照不進來，讓效果就出來，但是特斯拉還是在大洞洞，沒有變，然後提醒說特斯拉的這個天窗好像也是南部的臺灣工廠做的，對，還是大洞洞，但是有人還是喜歡，有人喜歡這個大洞洞放在後排的那個尾箱，這樣他開車的時候，他那個後視鏡可以看得到，然後他又有加減一點隔熱效果，他覺得這樣不錯，但是我覺得就這個族群的人群，

00:53:55 Speaker 2
如果不需要的話，那我寧願都做這個高密度，會比較好一點，那個族群我就放棄了，因為像我特斯拉開久了，基本上我不看這個了。對，我都看螢幕，我就看得到後面跟側邊兩邊。所以基本上出車禍的機率我覺得更低。我覺得那個當初買Model 3的時候就發現很糟糕。第一，它鏡子很小。第二，它後面那個玻璃因為它是蓋起來的，圓形蓋起來變斜的。你伸著一點口可以看。所以每個人換特斯拉都會說那個後視鏡怎麼看？就是那麼小，然後後面玻璃又小。

00:54:28 Speaker 2
導致就是大家覺得好危險。但是其實它就是想讓你都看螢幕。

00:54:41 Speaker 1
所以剛才說的你的客戶部分就是老客戶介紹客戶，這比較多了。

00:54:46 Speaker 2
還有廣告行銷。那我們固定會在交車季的時候一樣去投廣。

00:54:53 Speaker 1
交車季大概是什麼時候。

00:54:56 Speaker 2
它其實一季一次，但是它最近越來越不穩定比如說現在交車季就是12月開始現在交車季目前有很多的預約都是12月多一直到月底。

00:55:08 Speaker 1
所以基本上一季會有一個交車的交車季。

00:55:13 Speaker 2
大概每三個月來一次交車季一個交車季大概跑一個月半左右，一個月半左右結束之後還有一個月半就會到下一個交車季下一個月半大概就是二手市場的交易，當初做比較早沒有體會到這一點，當初做比較早之後，一個改款之後，我把倉庫所有的老款全部丟垃圾桶，因為那時候半年內根本賣不掉，然後我覺得它又卡我家，因為我在家裡做，那我就把它都丟掉，丟掉之後才發現第二年的時候，二手交易市場爆發了，一大堆人要你的那個老款產品，對，所以我們現在也不會，不是說我們賣很多老款產品，我們老款產品會賣一些爆款，

00:55:57 Speaker 2
就是大家現在一交車的概念就是防沖網全上，防止老鼠蟑螂跑進來，或者幫那個水箱的那個冷凝器保護一下，這種網之類的，我們都全賣，老的也賣，而且那一陣子老的也賣不錯，就是明明是賣老的，一個月可以賣30套水箱罩，同一個產品賣30，就平均一天都有一袋，所以其實老的能賣，但是同行都不賣老貨。所以以我這邊來講，我常常遇到缺貨，我跟同行都調不到貨。

00:56:29 Speaker 2
對，同行都說應該我是貨最多的，因為沒有人有一個大倉庫在囤這些。對，然後甚至是做改裝對不對，有些時候客人比較急，我就跟同行調貨。他說啊，我們都是那個，就是不囤貨的，跟客人收錢再去買。對，等於說調不到貨，那有些願意可能當總代理的，他可能就有貨。

00:56:53 Speaker 1
那你的貨的來源呢，到處都有嗎？到處買，還是有固定的那個。

00:56:59 Speaker 2
有一陣子有日本的。

00:57:00 Speaker 1
有日本的？來源會有哪些地方。

00:57:04 Speaker 2
來源喔，中國大陸是最多的。然後再來，像日本的沒了。

00:57:14 Speaker 1
日本沒了。

00:57:15 Speaker 2
日本沒了，像有義大利的夾電。日本當初那個蠻有趣的，他來臺灣一個個拜訪，帶著一個翻譯，一個個拜訪我們特斯拉的，然後跟他說他們自己研發的一個手機支架，他賣的跟Joar一樣貴，但是東西很有質感沒錯，但是東西沒有爆點，他就是一個螢幕的左上角的一個支架，然後一個圓形的磁吸，可以360度旋轉，但是翻轉不了，但是都是用鋁合金做的，很漂亮，但他就想賣兩千塊。

00:57:52 Speaker 2
所以那時候有想支持他過，但是他就也沒有賣很好，然後那時候去日本也想說看看要不要逛逛特斯拉這種店，後來發現在日本逛不太到，日本沒有這樣的店，日本他們好像民族意識也很強。等於說你是特斯拉就是這個所謂的國外來的車，他們盡可能買自家的，日本的，那時候常常去大阪，沒幾臺特斯拉，然後也有人說我這套說法也不準，他說其實因為他們充電也沒有想像中這麼方便，所以他們也沒有說特別喜歡買特斯拉這樣，所以我覺得是臺灣真的是賣的比日本更好一點，更誇張一點。

00:58:41 Speaker 1
那我們現在主要的競爭對手，你覺得是哪些是現在市場上比較厲害，或者是比較常在出現的對手？你啊，你這邊。

00:58:57 Speaker 2
競爭對手。沒有特別這樣做一個假想敵當初覺得競爭對手應該會是起降因為畢竟他說打敗卡特王要打敗我所以會認為是他然後當初他這個紅布連六折等等的一個方式我發現就是好像有點驚人但我最近觀察下來我發現他其實沒有在亂市場價格，他其實賣的東西的價格還是利潤抓的沒有那個電電改那麼狠。

00:59:28 Speaker 2
等於說他的價格每次爆出來來講都不太會讓市場影響很大，變成眾矢之地的那種狀況所以你說他會不會是我競爭對手我覺得也不是，我覺得我目前沒有任何的假想敵但是總覺得他如果有狀況的話也許會被他弄，對，就像當初捷克有弄過我們，因為當初我們公司有個交易糾紛是我們賣了一個配件，

01:00:00 Speaker 2
那個配件是門板的一個整片貼上去，用那時候廠商附的果凍膠把它貼上去，然後整個面板都不怕刮、不怕撞，你甚至開門用腳踢都可以，你也不怕刮嘛。到時候他開了一年之後，他說他要把車賣，然後來我們這邊說要把配件拆掉。我想說奇怪，你就當嫁妝賣就好了，為什麼要拆？然後他就要拆嘛，我們現場的人就幫他拆，拆下來的時候一大片殘膠。

01:00:31 Speaker 2
那慘焦這個東西，其實大家就知道花時間慢慢把它摳掉嘛。但是，呃，等於說那時候師傅不足啊，又有點忙，我就邊幫他摳，然後邊去服務他。這一點有跟他講，因為我怕他會感覺不好。明明在摳他的焦，為什麼客人一來，我們全部都要跑掉。我有跟他講，因為今天人手不足，我會以現場的為主。因為我算是，就是，呃，我先跟你講好嘛，就是讓我先服務現場。服務完，我剩下只能用一輛車。他說他今天有空，那好，我就說那可能要弄個五六個小時。對，然後就這樣擺著，然後慢慢用。

01:01:01 Speaker 2
我就，那時候，公司在，也是在設置，只是他離我家比較近。我就回家，然後剩下讓員工去處理。然後我記得從下午兩點嘛，摳到晚上大概七點。晚上七點之後啊，那個客人，因為我們差不多要打烊了，客人打給我，叫我過來看一下。然後，呃，說怎麼會這樣子，叫我過來看一下。我過來看的時候發現，整個那個面板都是，呃，被戳斷了。後來我們調了一下攝影機看，才發現就是我們過去忙別的事情，因為我那時候有教員工怎麼弄，

01:01:32 Speaker 2
拿那個軟的那個撬棒，一直慢慢搓，這個東西沒有技巧，就是就只能慢慢搓，所以我那時候有給一個員工教學的時候，我搓了大概30分鐘，我就把下半部給他搓完，等於說大概那時候能判定，就是一個門弄得好大概一個小時，四個門弄得好大概四個小時，還要沒被影響，不要有車來，所以真的要搓滿久，然後後來我們調攝影機發現這麼多洞，是因為他看我們弄得很慢，又跑去別的平板，

01:02:06 Speaker 2
然後我們旁邊牆上一大堆工具，他拿了一個一字形，一直悶吐吐吐吐，然後我就覺得很奇怪，這個東西如果你當下就發現，你怎麼可能到7點的時候打給我？他一直拿那個兔，兔了一大堆的洞然後最後就變成說，我們在溝通的時候我也覺得我這樣也蠻冤枉的，但是畢竟這個東西我賣給你了你現在拆掉有出現問題我還是願意幫你賠一半我就跟他溝通說我賠一半他說他不能接受，他要全賠。

01:02:37 Speaker 2
我說全賠會不會有點誇張他說他的角度比較簡單他的角度認為說他一年前在我這買東西，然後他今天的想法是他車要賣掉然後要我幫他拆掉他的想法很簡單就是你拆完我的車就開走大家都沒事可是怎麼知道拆完之後會有這個過程導致說出現交易糾紛他認為他不應該賠任何錢。

01:03:00 Speaker 4
拆的部分他要不付工錢。

01:03:02 Speaker 2
他要付工錢。所以後來等於說，他不能接受一人一半，要全賠，我記得全賠好像五萬多塊，後面就是本來說他問副廠修不動，然後後來別人說動太多了，叫他直接換新，所以後來回原廠估大概就估在五萬多左右，對，然後那陣子就是，本來估五萬多我就說，那我就幫你結帳，你幫我開公社統編，對，然後後來溝通完之後，隔天他又說他不要和解了，

01:03:36 Speaker 2
然後我們這樣大概跟他糾結了一個禮拜之後，他糾結了一個禮拜是禮拜一說和解，禮拜二說不和解，禮拜三說和解，禮拜四說不和解，一直這樣玩了一個禮拜，最後到週末的時候，我們跟他講說，明天像我們談到和解嘛，裡面如果再說不和解的話，你就是狗，然後明天他又說不和解，然後他也不想說自己是狗，他就說說出實在，他就說傑克說。他說我們傳的每一個，包含我們的跟律師的一個擬定的一個所謂的交易糾紛的一個和解書都丟給捷克看過了，捷克說行就行，捷克說不行就不行，他說捷克就一直這樣反覆反覆，對，那捷克說現在就是不合計，那後來我考量到就是這個問題嘛，我有請人家去召會，因為捷克這麼有名都問得到嘛，後來有召會到嘛，他的想法是因為我跟他有一些產品是有頂打的，就是我們算是競爭對手，

01:04:32 Speaker 2
所以他沒有要和解，那他的一時之想法是，此時此刻我們現在的交易糾紛嘛，是交測劑，他說交測劑完再跟我和解，他要燒完這整個交測劑，所以他那時候這個東西為什麼爭議很大，是因為他丟在11萬人的社團，FPP社團，那個11萬人的社團是捷克控制的，他創的，他每天都給他置頂。就一直把整個交車季玩完，最後才跟我去整個正規途徑去合法的調解那邊，就結案了。

01:05:50 Speaker 2
商業這個東西真的是有點恐怖啊通常就是有人會想盡辦法打壓像那陣子我們的場地啊，也被人發現就是有一個詬病就通常很喜歡過來觀察，就發現我們場地前面那個因為要有血波車才好上來，不是這個地方那時候舊的場地然後我們前面又是水溝蓋，所以我們一開始用木材啊用橡膠墊啊甚至是做鐵板都被檢舉。

01:06:21 Speaker 2
因為你不能在水鍋蓋上面壓東西，檢舉之後就是兩種檢舉一個可活動的就是被檢舉成廢棄物那不可活動的話就慘了他可以有不知道告到哪裡去就是罰錢是罰比較重的，所以後來那陣子就是處理這個很麻煩因為只要是警察一過來說有人檢舉說你這邊現在全部清開車子跟鐵板都移開，讓我拍照拍完照他就走了然後每次動不動就要這樣子那客人就會覺得我們那一陣子好煩喔。

01:06:53 Speaker 2
動不動就車子要移開然後全部都弄開然後後來有一段時間就都沒事了感覺好像沒事後來發現不是，不知道檢舉我這個人是誰他很聰明，只在交車記的時候檢舉，後來被他降管我受不了了房東也跟我說他不准我去打地板之類的我也不管我就直接打把地板直接打斜坡這問題就解決了。這過程花了不少錢，一會換木頭，一會換橡膠，一會換碟瓣。

01:07:28 Speaker 2
就是很恐怖啊，這些同行各顯其招。就是要讓你做不下去。

01:07:40 Speaker 1
那現在的市場的競爭的狀況是誰。

01:07:44 Speaker 2
我覺得我目前才是這個市場的毒瘤。為什麼這麼說呢？因為我現在生意的狀況不是很好。我們會做出像前陣子的折扣。我們做了電動全箱的六折。正常現在電動全箱大概大家的價格會落在一萬到一萬二。我們那時候是五千九百八，就算六千就好。整層減了將近一半的價格。

01:08:16 Speaker 2
同行很多看到我們發的這個廣告都說我瘋了。我確實瘋了，因為這個東西我們大概安裝一個電動行李箱大概一個小時，我這個利潤大概這邊剩800左右，還是700，基本上你一個小時你賺700塊錢，你根本不讓你營運一整天的收入。為什麼你要用六成？有吸引力嗎？有，有吸引力，我就是想要引流，對，我就是想要引流，對，因為我這個地方太偏了，我不會有自來客。

01:08:47 Speaker 2
所以那個廣告下去的時候，很多同行都其實有比較熟的都有跟我說叫我不要鬧了，但是沒辦法。情況不一樣，但是我覺得每個人的目前的財務狀況都不一樣嘛，對啊，所以我是覺得。我可能有必要的話，我還是得繼續下去。我可以賺少一點，但是先維持住公司的營運狀態。因為現在確實營運狀態一直都不是很好。

01:09:18 Speaker 2
前陣子跟很多人分享，大家也說他們現在的業績都不好。沒有以前這麼好。但是有不是特斯拉界的人跟我說，他覺得不會。他覺得以特斯拉現在來講，就兩個人在開分店。一個是洗醬，一個是磨墊。磨墊也是做改裝的。兩個人都開分店。磨墊？磨鬼的磨，電動的電。所以這兩個都開分店，你怎麼會說市場不好。

01:09:48 Speaker 2
但是事實上市場確實是不好。他們兩個人有開分店的狀況，我覺得也都是有投資了。有投資客願意支持。

01:10:00 Speaker 4
你的兩間有幾別。

01:10:03 Speaker 2
370。這邊160元，那邊210元。

01:10:08 Speaker 4
那邊租金多少？17元。那也是一個相當大的開銷。

01:10:19 Speaker 2
一瓶就要500多元。一瓶差不多要400多元，快500元。

01:10:28 Speaker 1
那你這邊剛才說的，你之前說的那個差異化的部分，你的優勢在哪裡？你的優勢跟別人。

01:10:40 Speaker 2
我覺得我的優勢可能就是像...像我們剛剛早期在講的嘛，就是我會比較一下產品，包含現在雖然說我沒有把很多東西都下放給員工做了，但是採購還是我們，所以說我還是會去比較一下市場的產品好與壞，雖然沒有以前那麼清楚的會拍一些影片告訴大家，但是我還是有在做選品。

01:11:10 Speaker 1
所以你對於產品的部分不是用那種低價的方式在決策在賣啦。

01:11:17 Speaker 2
嗯，所以我記得早期卡特王第一次來拜訪我的時候啊，就是跟我說那個，他要感謝我，我說什麼事，他說因為我們都不用選品，看你上什麼品就抄你的就好。

01:11:34 Speaker 4
你幫大家做好工作。

01:11:42 Speaker 2
然後我記得那時候剛認識他的時候，他準備開林口店。然後他跟我說，他帶他兒子一起來，說林口店希望找我合資。講法是這樣，講完之後，全部講完之後才發現是找我去做有股份的店長。要把我綁在那邊，我就不想要。

01:12:14 Speaker 1
那挑戰呢？你覺得目前自己的，或者是市場的部分，最大的挑戰是什麼？其實說，現在有哪些是你目前遇到的情況，你覺得你要怎麼去。

01:12:39 Speaker 2
我覺得其實這些挑戰應該都過了，因為我當初其實是賣配件起家的嘛，所以其實大家很多人認知我們只是賣配件，但是漸漸發現這個市場很低迷嘛，如果你只是賣配件的話，你真的只會有交車季的時候再賺錢而已，那現在除了做了改裝之後，就是交車季完的時候啊，還會有很多二手市場交易的車，願意來改裝不怕破保，然後甚至有些人對破保的概念也已經比較明確了，他一交車他也會來改，像電動前廂很多人都知道會破保，破保的可能就是我前面接電的那個小電瓶，當你小電瓶出問題的時候啊，原廠看到你多接了兩條電，你這個小電瓶就要自己出錢，但也不貴，我覺得那小電瓶五千以內也不貴，對，然後也很多人願意來改，因為特斯拉的前廂啊，你不改成電動的時候，他會讓你不想用它。

01:13:37 Speaker 2
因為你開啟的時候它只是這樣彈起來你還要用手撐起來撐起來之後你東西放完之後你還要手伸很高把它拉下來拉下來你以為蓋上去就好了它很難蓋它需要你在LOGO兩邊施力去把它蓋下去然後這時候你手一定是粉因為上面都是灰塵，所以一般人就很討厭用潛箱那當你變成電動的時候，它的使用率就很高了所以大家都來改電動潛箱所以面臨一個挑戰其實我們已經是挑戰面臨完一個點。

01:14:09 Speaker 2
就是我們開始把改裝項目都全做那你說可能再來面臨一個挑戰其實我們都有做出一些準備比如說桃園有一個叫137，137的電改那我們是它的加盟商了。

01:14:24 Speaker 1
137是它的加盟商。

01:14:26 Speaker 2
它第一次招募加盟我們就加盟了所以我們在很多地方有學習維修電池跟維修特斯拉，所以說我們現在底盤的維修也開始慢慢的會做因為我們有派師過去學了兩個月。

01:14:40 Speaker 1
137是做什麼樣的。

01:14:42 Speaker 2
他的主力基本上當初來市場是告訴我們他專門做特沙的維修電池，但是你現在去他的車廠拜訪他的話你只會看到全廠都是X那X就是當年那些已經過保了，2019、2020的那些過保庫的X，在維修很多的底盤件，因為他們的年份已經大了差不多有個6、7年都有了開始都會有一些固定的底盤異因通病都會在那邊做維修那撞車的話也會到那邊做維修。

01:15:15 Speaker 2
因為他們那個地方也有合作的烤漆板金所以等於說整套都可以在那邊修他們就是一個維修廠，那改裝的話，他們比較少在做。

01:15:28 Speaker 1
所以這家不是原廠特約的，就是自己做過保的，或是破保的。

01:15:37 Speaker 2
也不能這麼說，他們最初當初是在中國大陸學維修電池的技術，然後帶來臺灣開店。他們就是看好了，未來特斯拉換電池太貴了，一定需要一個副廠維修電池的地方。所以他們現在做的就是以這塊為主。然後他們等於說在桃園第一間店已經做得不錯了。他們現在在臺中啊，已經在準備裝潢新的廠房，專門要來個臺灣的中心維修大電池。

01:16:06 Speaker 1
他是在哪裡？中壢。

01:16:09 Speaker 2
他在桃園。

01:16:10 Speaker 1
桃園。

01:16:11 Speaker 2
盧竹。

01:16:12 Speaker 1
盧竹也想要在臺中就對了。

01:16:14 Speaker 2
臺中他們早就已經付錢，然後在裝潢。然後我們這幾個加盟，加盟差不多十個以內。對，等於說，現在對我而言啊，我們慢慢的等於說是全做，配件、維修、改裝、修電池，等於說除了這樣，隔熱紙跟包膜，我們一定都是外包為主，等於說其實我們未來要面臨的東西啊，就是不好賺就放棄，我們還有很多條特斯拉的一個部分可以繼續做下去。

01:16:47 Speaker 1
欸，所以你說你那個什麼隔熱紙是外包的，可是像車外面的那個車體的那個包膜是你們做的嗎。

01:17:01 Speaker 2
沒有，我們後來也外包了。

01:17:03 Speaker 1
因為我有看到這裡有。

01:17:05 Speaker 2
對對對，因為我們前陣子自己這樣包，發現我們的場地目前沒辦法自己包，因為太多灰塵。對，因為那臺銀色的就是我們自己包的。喔，銀色的。對。所以目前來講還是以外包為主，之後如果我們有辦法自己包的話會考慮，會有考慮，因為我們發現就是，這是最近發現的一個問題，就是這兩個師傅會修電池，也會改裝，可是我又叫他再學包膜，他學太多東西在身上，他用不了那麼多，因為一天就8個小時，你到底要去包膜還是要去修電池，就會變成這樣，等於說如果又新增項目的話，可能要新增人手，但這樣我覺得市場的狀況就是這樣，

01:17:51 Speaker 2
請不到員工嘛，少子化，所以我覺得未來任何產業都盡可能不要太多人，人越多，你這個公司只要需要很多人，大概都做不起來，太難做了，產業的薪水競爭也很大，有些人會認為我們薪水開得少，那是因為真正現在薪水開得好的，我覺得都是餐廳。餐廳薪水開得很高，因為他們固定那個高峰期，你可以忙到死，週末都進修，週末生意最好，我一直認為現在市場除了特斯拉不好，我也以為臺灣整個市場都很低迷，前陣子我有這個想法，可是沒有，我週末去哪裡都一樣，去夜市一堆人，餐廳裡面有一間訂不到，滿滿的，有想過有想法，我這個一人人均500個餐廳我訂不到，

01:18:42 Speaker 2
那代表現在市場好像很好，那沒關係，我貴一點的，兩三千的我一個人吃兩三千，我也訂不到，不要小看臺灣人，太有錢了，你不是你錢多，你今天就一定訂得到餐廳了，沒有，大家都太有錢了，你根本訂不到，而且市場很好。

01:18:59 Speaker 4
怎麼樣每個人都要吃，吃得起小鮮的，吃得起烏白菜的都要吃，每個人都吃得不錯，過得都不錯。

01:19:10 Speaker 1
那你們這個，就是說這個行業，你的同業有形成組織或互相聯繫嗎？就剛才你說137有嘛，你就是有加盟嘛。

01:19:22 Speaker 2
但是其實這個產業很多油車的老前輩進來之後發現我們這個電車業很奇怪，好像被拆成兩派。

01:19:30 Speaker 1
兩派。

01:19:31 Speaker 2
對，他們自己這樣認為，但是實際上我這樣觀察下來好像也差不多。就分為一派是，我們以網紅，網紅Echo一派，捷克一派。就是分為這兩大派。

01:19:46 Speaker 1
網紅一派。那捷克是哪一派。

01:19:50 Speaker 2
那捷克也是網紅，他們就是兩個網紅，會把特斯拉的區分為兩塊人嘛。會去捷克的地方會不喜歡Echo，會去Echo的不喜歡捷克。就會變成說兩邊就會變，像我，兩邊我都有認識一下，但是畢竟捷克是先攻擊我的。所以我一定跟他，也沒有說不好，就是如果說有什麼聚會，我不會因為捷克辦的我不參加。因為其實我也跟他沒有什麼直接的那種問題，但是確實你兩邊你都慢慢有了解的時候，你會覺得還是往Echo這邊站就好。

01:20:27 Speaker 2
他因為捷克很傷人，因為我早期有些生意是Echo照顧到，因為Echo是在玩Line群組，然後收很多的會員的概念，收很多的把人聚集在一起的一個群組，之前他有一個500人的群組。就一個車友在我這裝天窗說我可不可以拍你我說你要幹嘛他說我想上傳群組跟大家分享一下我說OK啊他一上傳到Echo那個群組那一兩三天裝天窗的人，大概最起碼多了十五個。

01:20:57 Speaker 2
都從那個群組來的那個群組的威力很猛。但是就是Echo的好處就是他沒有覺得你在這邊做推廣行銷他就會把你踢出去他不會這樣子但是捷克在控制的群組很明顯你在他的群組上面打玉米棒，訊息一丟出去會被系統自動刷掉不見了自動刷掉他設定好了卡特王咻也不見了我知道，所以他群組沒有辦法提到這些關鍵字。

01:21:26 Speaker 4
跟共產黨一樣。

01:21:27 Speaker 2
一言談對然後我是覺得我也能體會他的做法因為他很傷人他覺得只要沒有跟我捷克業配的東西別出現在我的這個版圖裡面，對，很實在在的傷人。所以你覺得是合作多還是競爭多？我覺得因為我跟他們這樣子兩個網紅在吵之間跟我比較沒有什麼關係啦。

01:22:00 Speaker 2
因為他們好像比較嚴重的是譬如說捷克好像有說過Echo去業配的東西他不會去業配就好像捷克已經是Joar直屬的業配網紅了那Echo絕對不會接Joar完全不接，就變成說他們有這樣的一個競爭意識那你說我們自己這樣子你看我跟卡特王本來很好跟孫大爺很好我們三個人有一個小群組，然後有個遊車老前輩來想要開始慢慢因為他在遊車界很紅。

01:22:30 Speaker 2
那他也已經紅極一死了結束了他現在新的市場是電動車他跳進來發現大家都不認識他他想要在這個地方再創一個名氣，那這個人就一直在拉幫解派中，就有拉我跟卡特王，然後摩甸，然後小潘，然後加他自己，他有一直在往北部這個區塊在拉，他覺得大家就是拼在一起，一起共創利潤是最聰明的，我雖然覺得這個方式也不錯，但是早期這樣合作下來，我發現沒有什麼幫助，

01:23:11 Speaker 2
對，因為我覺得早期這樣合作下來，其實好處就是大家貨可以互相支援，不然其實大家都沒通貨。

01:23:19 Speaker 1
都沒庫存。

01:23:20 Speaker 2
對，但是他也覺得這樣的好處就是變成說，叫我們就是大家不用硬接客，比如說我今天有個客戶是臺中的，那剛好可能誰比較偏臺中，我把他推過去那邊，我們就賺一點commission就好了，不要硬要給人家拉到那麼遠這樣子，對，因為那個來的老前輩啊，是那個，他的身份是那個，臺灣的斯華洛斯期的技術總代理，對，所以說他在車界有名的原因是因為他當初用斯瓦洛斯奇的這個鑽，貼了他的賓士全車，所以那時候有上報章雜誌，很有名，後來斯瓦洛斯奇看到他之後，就決定再贊助他再玩一次，玩一臺mini，整車也是鑽，那他現在自己是在想，他想要貼這個塞博皮卡，但是不知道皮卡會不會來，他覺得要貼要貼有價值性的車，

01:24:14 Speaker 2
他想要再一波上熱搜，以他這個操作狀況，他就是希望大家是結派在一起，所以我覺得這個是需要一個出頭的人，他似乎想這麼做。最近有說大家看要不要都約小潘那邊，因為說小潘那邊是超級充電站，就是約那邊大家聚一聚聊一聊。

01:24:45 Speaker 2
一方面是有提到一個重點，就是集體控價。因為我就是那個獨六。我就那個殺價殺價，誇張的。

01:24:54 Speaker 1
所以他們會說想要約你去臺下不要殺太多。

01:24:58 Speaker 2
對，但是早期來講，我的價格也是跟著大家跑。來殺價的，來搞亂市場的是電電桿。對，那時候我們大家都是，包含的蝦皮，我的價格也都是很貴的。因為我本來在蝦皮也是想辦法銷價競爭，想要存活嘛。我認識卡特王，卡特王跟我說，叫我不要這麼做。他說會買你的東西，會買你的東西。你要保持，你要有一定的利潤。所以那時候我大概，本來東西可能賣680。後來跟卡特王溝通之後，他可能跟我一起加到980。

01:25:31 Speaker 2
我們就把利潤拉在一個地方，就固定在一起。然後後來就是這樣一直賣。那後來我發現，我這樣跟他一起賣的情況下，他都會故意賣比我貴一點。對，但大陸人之前有跟我說，要討論一個控價。

01:25:45 Speaker 3
嗯。

01:25:45 Speaker 2
不要亂市場，但大陸人都會比我賣便宜一點，我不知道為什麼卡特王他會比我賣貴一點，他可能想賺更多，包含現場安裝的東西，卡特王的東西都會比我貴，他都會賣的比我貴。

01:26:01 Speaker 4
那大陸人怎麼樣跟你商量。

01:26:05 Speaker 2
之前特斯拉中控盒的第一代完美版，就是比較漂亮的，然後一看就是爆款的東西，上市之後大家都跟廠商拿貨，然後在蝦皮大概唯一的競爭對手就是他。有一個大陸人是我那時候第一次認識到蝦皮有人有大陸人，就是來做特斯拉的。你沒有見過他？沒有見過他，都是電話、微信跟他溝通。然後就已經溝通好，這個東西我們一起賣500塊，結果他賣450。

01:26:39 Speaker 2
就一個交車季結束完，我賣一百個，他賣兩百個，我說你真的是很不道德，後來這個大陸人交流沒多久，我就不跟他聯絡，因為他真的是沒有道德，言而無信。

01:26:55 Speaker 1
那你覺得，我們就前面就差不多，換這個產業的洞察跟未來展望這一塊，那如果說你評估我們臺灣的電動車的市場，現況跟潛力，你覺得現在情況是怎麼樣？嗯。

01:27:17 Speaker 2
我覺得未來會越來越好，因為未來遊車是待著不在，包含早期的那個老師傅啊，我那時候剛買特斯拉的時候，我又回去找那個老師傅，說要弄車子嘛，他說這車我會弄，對，然後他也知道自己未來面臨的這個電動車，他必須要想想看怎麼轉型，因為畢竟他現場說他買了一臺專門修BMW的電腦，那臺就二十幾萬，還有一臺專門弄保時捷的電腦，都是百萬的，都是跟原廠買系統之類的，對，那他說現在目前特斯拉都是鎖料鎖貨，所以他不知道他們未來會不會沒有副廠，但現在目前這樣看應該不會沒有，因為不是有那個什麼，板噴烤雞廠已經有一個合作的外包商，叫永旺，就是最近會開比較大廠，專門在做特斯拉的那個撞車的。

01:28:17 Speaker 2
因為特斯拉的原廠交車中心那些，他們做不了，他們吸收不了那麼龐大的量，所以他們會找民間的合作，民間的板噴廠有沒有要跟他們聯名合作，我記得有不少家，所以未來一定會有一些維修是可能會有外包的，所以一定會有副廠維修的，我覺得未來一定都會有。因為其實前陣子已經有出現大家回報特斯拉要回原廠修，都要排隊，一定會讓大家排到很煩。

01:29:00 Speaker 1
是因為你們車子越來越多，還是他們的人力夠白。

01:29:03 Speaker 2
我覺得車子真的是越來越多了，因為畢竟你交的新車可能有問題也要回去，有一些小毛病也會回去，甚至有一些異常的客人，有異因就也要回去，那你要幫他檢查，甚至是說早期賣的車，這些老車主也差不多該回來保養了，剛好可能在這幾年剛好就撞在一起，所以市場車越來越多。

01:29:24 Speaker 1
特斯拉之前在賣的時候號稱說，根本就是一兩年都不用進來保養或幹嘛的。那過了這段時間之後是有比較多的情況嗎。

01:29:36 Speaker 2
沒有，我們保養其實一直都是那樣。

01:29:38 Speaker 1
都是那樣。

01:29:40 Speaker 2
現在好像，它有一年改制度我還不知道，它好像現在是第一次保養是四萬，超久的。

01:29:47 Speaker 1
第一次四萬。

01:29:49 Speaker 2
對，等於說你基本上保養不到個幾次而且真的保養費不貴因為它就是選很基本的我記得那時候保養完之後好像兩三千而已還是兩千而已便宜啊對，很便宜因為它換不了什麼東西它就是什麼幫你搜索螺絲棒數看螺絲有沒有鬆掉。特斯拉在保養方面是確實便宜但是基本上那時候我開到四萬的話第一個壞掉的是小電瓶但是你在四萬你小電瓶也是保固。

01:30:20 Speaker 2
所以保固也是出便宜的當初2019年的老三到2020年這一段大概有三季四季的車有通病就是你大概在四五萬公里的時候你前面輪胎上座一定會有異影因為它在上座的類似一個，上座這個類似避震器的地方它本來應該套防水套，它那一批的那整批都沒套所以那整批都是固定大概五萬公里就壞掉。

01:30:50 Speaker 1
只有那一批後面都有。

01:30:53 Speaker 2
所以那一批被稱為通病所以大家那一批的人都會，壞的時候就回去我那時候是先一邊出來我回去的時候他說我幫你套好防水套你放心，就是我幫你換掉換新的又套好防水套所以你放心我說另外一邊呢他說另外一邊得有聲音在鎖，然後我就開了一個禮拜，有聲音喔，我想說阿你一次換掉呢又回去了，他又幫我補了防水套但是也撐不住了因為前面已經早就被侵蝕過，就是他們就是要有問題才修又跑兩次。

01:31:25 Speaker 2
然後後來我記得那臺特斯拉Model 3好像跑了大概，過在八萬多後面也沒什麼問題就車就賣了，八萬多，賣的時候就是換成特斯拉Model Y，Y現在好像也跑到大概七八萬，那你說過程，去一次保養而已。

01:31:42 Speaker 1
所以才去一次而已。

01:31:44 Speaker 2
四萬去一次，對四萬去一次，所以我才去一次保養而且那時候保養他其實會有要收一些費用的東西但是有些東西他收不到我，比如說他說濾性要不要換你跟林哥，我自己用就好了，所以說換不到什麼東西。

01:32:02 Speaker 1
那保養到底是要換哪些東西。

01:32:04 Speaker 2
因為他真的有改過，之前我一開始認知是兩萬，所以我2019年買的時候是兩萬去一次，然後兩萬去一次，然後後來他現在改的時候變四萬，其實我不清楚他第一次四萬要保有哪些東西。

01:32:18 Speaker 1
但是絕對濾芯絕對是要換。濾芯、雨刷還是什麼。

01:32:24 Speaker 2
水箱？我記得我四萬去的時候，好像他就有問我這個，濾芯的東西其他都沒有，所以我跟你說的，他就鎖手，螺絲棒數就要錢，檢測一下你特斯拉的那個，里程電力有沒有出現問題，一些小東西，就是因為他有專門的電腦可以檢查，所以大概就是這樣然後沒什麼問題就讓你走那前陣子我們遇到一個問題，就是定位，特斯拉的定位好像三千多塊，可是大家都知道外面一千到一千五而已。

01:32:56 Speaker 2
所以我們就說我們不要定位，我就不定位我們去外面定位就好了，因為我那時候看他保養維修廠他裡面應該沒有定位機他應該是外包開出去，人家收了一千五，過來給我收三千多我不要。所以我認真覺得原廠那個維修部很難賺錢，現在副廠的人都在弄這些，他們很難賺錢。

01:33:27 Speaker 1
那原廠呢就專門賣車，靠賣車，之前價格是很高，之前一輛車價錢很高，那後來就是一波就半折這樣子，價格就直接就下殺了。

01:33:41 Speaker 2
對，我後來有去瞭解到，他們說那一波半折其實，車子不是不一樣，車子不是一樣，車子有不一樣的，他說有一些變化，但是他們不覺得那些變化值這個價格，就像大家說如果你現在看得到X後面那個尾翼，它可以自動增價，那代表它那臺600多萬。像保時捷那個時速到80可能就起來了，現在的X尾翼全都假的，都飛著，都固定在上面，它不會再縮下去，等於說那一批的有它的，

01:34:16 Speaker 2
不同的地方啦但是確實可能我只知道這一點跟好像內裝有一點高級感好像譬如說皮料用的比較好或某些地方用的是擠皮，但是實際上啊到底差多少不清楚但是確實是大跳水嘛一般的價格所以很多人去抗議。

01:34:34 Speaker 1
可能真的說我上個禮拜才買的才交車的，結果價格馬上就那個。

01:34:41 Speaker 2
當我三換歪的時候我發現其實你跟特斯拉有很多小糾紛的情況下，特斯拉公司的處理方法都不是很漂亮，比如說前陣子我幫，客人有在交車前這邊訂了一個兩萬多的東西後來我去客人家幫他裝裝了配件裝完配件之後有一天他打給我說他人在超級充電站，然後他一叉沖，因為他剛交車嘛一叉沖啊下面在冒煙。然後他就說我有拍給你叫我來看一下可是那時候我現場很忙我忙完之後要看的時候發現他回收了。

01:35:13 Speaker 2
那我問他怎麼了他說他有打給臺特臺特叫他不準外傳外傳他就不處理，所以他就先把照片什麼都回收了回收完之後他就說臺特給他的處理方法是，幫他換一臺整新的不是全新的，然後他覺得不好然後說不然這樣好了就是再多送你一個FSD，他們送軟體不折價給你結果反正處理方法都是不是很漂亮我覺得你這臺竟然有問題。

01:35:44 Speaker 2
就是人家買LR 你就是回收回來你再給他一個全新的LR，你又讓人家等車的話你再給人家一點補貼嘛就都不是他說盡量很低的損失去給他凹。新車就冒煙有奇怪的味道，很可怕。我自己跟他們很多的一些交流，我也覺得他們都是沒有那麼大方。沒有那麼大方。在售後的時候沒有那麼大方。但是你該是保固的時候，其實就是該便宜。

01:36:17 Speaker 1
不過就是說在保固的時候，它價格真的是也是蠻便宜的。

01:36:22 Speaker 2
對啊。

01:36:24 Speaker 1
好，那剛好聊到說除了之前的什麼現在的業務之外，你現在是有在免印貓。除了這些業務之外，你是不是有想說未來公司要哪些發展的方向。

01:36:41 Speaker 2
沒有，這幾年做得好累喔。

01:36:43 Speaker 1
好累。

01:36:44 Speaker 2
對，覺得無聊。

01:36:45 Speaker 1
無聊。

01:36:48 Speaker 2
就是覺得，也不是無聊，就是覺得選擇產業方向是不是有點錯，有點太累。就比如說當初想做電商其實就是一個小小的錯誤想法我覺得我這個東西只要賺一塊錢但是我們的臺灣有三千多萬人口，我只要賺你一塊就好，我就發財了我就可以退休了但是想得很美好東西沒有想像中這麼好賣，甚至我們現在有亞馬遜。

01:37:18 Speaker 2
我們也有賣亞馬遜亞馬遜也沒有想像中這麼好賺，所以很多的像亞馬遜最可怕你花時間開通它之後你貨寄過去之後基本上你大概不會拿回來回來又是個運費然後你又要想辦法把你的貨處理掉所以基本上你每次發過去的貨你都要想清楚在當地賣不掉就當地報銷就不要了因為它會給你收集償費，所以說不管往哪邊發展甚至說亞馬遜這樣很大的一個平臺都沒有辦法完成我這種小夢想。

01:37:48 Speaker 1
所以亞馬遜你就是要先把貨放在它那邊嗎，寄放嗎。

01:37:55 Speaker 2
還是寄賣的。

01:37:55 Speaker 1
寄賣的。所以時間到了，沒有賣出去，就等於是要報廢在那邊。

01:38:01 Speaker 2
你也可以運回來。不過因為...

01:38:04 Speaker 1
不合。

01:38:05 Speaker 2
不合，那往美國運好貴喔。

01:38:07 Speaker 1
那寄賣時間是...

01:38:09 Speaker 2
沒有，它就是跟上架，你想上架多久都沒關係，反正我給你收租倉費。

01:38:14 Speaker 1
我隨你放。

01:38:16 Speaker 2
但是你最後就會變成說，你就算把那批貨賣完，你也付不起這個寄倉費了。那不如我們現在退場。瞭解瞭解。

01:38:28 Speaker 1
那蝦皮不用啊，蝦皮是你寄的，你才從這裡才發貨過去。所以亞馬遜不是這樣子。

01:38:33 Speaker 2
亞馬遜不是。亞馬遜跟那個什麼有點像，MOMO。MOMO有一個平臺就是，還是那個PC Home，24小時。你首先要先把你的貨都...

01:38:43 Speaker 1
貨先放到他們的...

01:38:43 Speaker 2
對，他們會幫你包貨，幫你寄貨。但是他們就是有寄倉費跟包貨人的費用。但是你可以省事。當然我們還是傾向於我們有員工自己保護的。

01:39:02 Speaker 1
所以你剛才說有一個layup，未來你會覺得是有什麼想法嗎？還是主要還是朝那邊，其他的想法比較多。

01:39:16 Speaker 2
邊走邊看，像其實這個貓社的狀況，我自己是覺得就是我會找別人做負責人。我不想把我這邊的敵人再帶到別的戰場去。因為我覺得在某些產業樹立敵人的情況下，會被追著打很麻煩。比如說可能大家知道我開貓社，你明明在做特斯拉，但你也想來弄我。與其這樣不如就是不要知道我有做生意是最好。我覺得貓社我也跟別人合作，叫別人掛負責任，我自己。

01:39:50 Speaker 2
不要當負責人就好。

01:39:51 Speaker 1
其實上次那天我跟妳說嘛那個誰即將他自己也開按摩店他以前也是做很多的什麼都做那最近他也是要開按摩店。

01:40:03 Speaker 2
按摩店是開在島遠林口，開在林口應該就是，沒有林森北那麼好賺。開點副業會好因為我覺得這個產業已經開始有點像做業員了好像每個都差不多了，當之前做LIFE WORLD，不想做作業員，每天都在工廠。

01:40:33 Speaker 2
發現還不是一樣，晚上該時間到就是補貨，客人來就該去結帳結帳整天都在做一樣的事情，這個也開始變成這樣，沒有變化性客人來就是服務要什麼產品，改裝每天都要做一樣的事情像前陣子電動錢箱坦白講六折這個東西我們最起碼一個月的活動內，收了快一百單。因為說實在的，就是我也跟你講嘛我一臺只能賺七八百而已可是我要用一個小時對，這個東西對我而言。

01:41:05 Speaker 2
利潤真的超差的但是客戶也不可能知道利潤但客戶只是客戶會覺得這個是特斯拉被大家一直講很多B&W啊，雙B的啊包含保時捷的都在講特斯拉這個族群很怪特斯拉這個族群窮的人很多。

01:41:21 Speaker 1
窮的人很多，不是都超有錢。

01:41:23 Speaker 2
沒有，都窮，等於說你現在電動行李箱賣一萬三，他嫌你貴，你六千的時候他就來，但是他說B&W啊跟那個雙B的客人跟保時捷沒有在那邊理理攏攏，這邊的客人是很好意思的，他沒有什麼面子問你，他都會跟你說老闆有沒有折扣，我想說你怎麼不跟SAVEN講，你怎麼不跟JOA講，為什麼一定要跟我講有沒有折扣，就是變成說你真的服務下來你就會發現像有一個廠商是做雨刷的，他專門做雙B的雨刷，他來賣特斯拉雨刷之後就發現特斯拉這些人怎麼在那邊挑三解四又嫌他東西貴，他就發現這個族群真的怪怪的，

01:42:06 Speaker 2
那我自己服務下來我就發現特斯拉的族群可能就是因為他這個族群就是比較多就是他不是有兩臺車的人。但是你雙B跟保時捷，你可能會常常遇到那種開比較貴一點的，可能它就是雙門，所以說雙門怎麼可能你家就這一臺，那你沒辦法生活，所以你一定有一臺家庭車，但這些都在賣家庭車的，所以說來的時候他們很扣，

01:42:36 Speaker 2
你一百多萬的車你都貸款得起，你跟我買配件買一萬塊，你問我有沒有折扣，還更誇張，買兩千塊說老闆沒有折扣，不用你才買兩千，我說我們基本折扣在五千，你買到五千我就給你九五折，然後就好了，就結帳了。

01:42:51 Speaker 1
他不是說好，那我再多買一點。

01:42:55 Speaker 2
所以其實特斯拉的族群窮，但是我想想我當初也是因為窮，我會在TOYOTA跟特斯拉中選擇，代表它被拿來比較，被我拿來比較，等於說它確實是窮人首選，我自己的想法你去選TOYOTA，你反而不是窮，你是窮加笨。你反而要選這個車，但是其實TOYOTA沒有不好，因為像我們早期在開雙臂都知道，你只要開TOYOTA，這二手市場價格好，你隨便進一臺車行，他馬上點現金給你，因為那個一往南部就拋掉了，他不會有卡庫存的問題，太好賣，但是我是覺得如果說真的要長久省錢，絕對是特斯拉，最便宜，最划算。

01:43:40 Speaker 2
你可以把那個錢PAY回來早期有人抓到這個BUG所以你有沒有聽過一個，有人買X終身操縱免費然後兩個人交換跑機場早晚這樣交換已經里程數跑了一百多萬車有沒有問題無所謂重點是電容式特斯拉。

01:43:58 Speaker 1
不用錢。

01:43:59 Speaker 2
這樣給人家吃了一百多萬里程數。

01:44:01 Speaker 1
可是它是很早以前在PDP。

01:44:03 Speaker 2
但是你現在還是買得到這臺車像我們那臺X就是終身操縱免費。

01:44:08 Speaker 1
所以現在還是有。

01:44:09 Speaker 2
所以你真的想這樣玩你只要請兩個員工這樣跑也是可以這樣但正常會這樣跑的人就自己當老闆自己兩個人在輪，所以照理說你充電導致速度的問題最好是兩臺X交換這個在充電然後另一個來運跑，真的是這樣子算一算你一百多萬這樣算的話你都抓超充的話，他應該已經賠回了三百多萬了。三百多萬，比車價還高。對啊。

01:44:38 Speaker 1
欸，現在車子才一百多嗎。

01:44:41 Speaker 2
我們那臺買195。

01:44:43 Speaker 1
195啊，對嘛。

01:44:44 Speaker 2
終身操作免費195。但當初買X的終身操作免費也是三百多萬。嗯，三百多萬。

01:44:50 Speaker 1
所以是覺得可以賠回來就對了。

01:44:54 Speaker 2
對啊，車價都被他賠回來了。真的。

01:45:00 Speaker 1
那其他的，那你覺得我們這個產業有什麼機會跟挑戰嗎？未來三到五年。

01:45:10 Speaker 2
我覺得沒有，就是跟這幾年一樣。從賣配件，不知道配件賣不動。然後做改裝。改裝可以繼續就繼續。做不起來就是做電池。那就改裝電池繼續。改裝跟維修電池繼續。然後跟單獨維修車輛部分。我覺得這三個應該不會倒。只要這三個持續做，改裝、維修。跟電池這三個子綠座的情況下應該這個產業你就永遠有一席之地。

01:45:38 Speaker 1
那電池的部分是做怎樣的一個電池。

01:45:43 Speaker 2
因為現在大家已經拆解出來了，他特斯拉是一整塊大電池模組但他有分區塊大概可能有十區到八區，你這區電池壞了他可以把你那個電池壞掉的單獨單顆的單顆的給忽略掉你就可以繼續行駛他就不會跳故障，但是當這個區塊因為他有八到十個區塊當這個區塊電池很多他會建議你不要再忽略整個模板把它拿起來換整，整個新的你就可以單獨換一塊區域。

01:46:14 Speaker 2
對那你的電量又會上來因為你繼續忽略下去你的電量會越來越少。

01:46:20 Speaker 1
忽略是靠設定嗎。

01:46:21 Speaker 2
靠設定。

01:46:22 Speaker 1
用電腦設定。

01:46:23 Speaker 2
他們有一個，也是買來的機器跟電腦做對接做設定。

01:46:30 Speaker 1
所以你們也要做這一塊。

01:46:33 Speaker 2
我們加盟就是為這個原因。

01:46:35 Speaker 1
就是E37，就做這個電池。

01:46:41 Speaker 2
維修電池跟維修車子，跟他們學這個。

01:46:47 Speaker 1
你說底盤嘛。

01:46:48 Speaker 2
對，所以我覺得未來持續做這個應該就是開換掉嘛。像那些老師傅都做油車的嘛，最後店都收了嘛。收一收就往這個市場走了嘛。

01:47:06 Speaker 1
那我再請問一下，以前一直在說電動車在維修電池這一塊是很危險的。那現在做這樣子不會有危險或風險嗎。

01:47:19 Speaker 2
我自己是覺得還好。因為我覺得如果說真的這樣危險，那湯淺電池都關一關。因為外面不是賣那個小電池嗎，賣小電池的店啊，很多人都是有做電池的小維修嘛，跟賣電池的嘛，跟你的那個雜誌一大堆小電池的。

01:47:38 Speaker 1
我知道，可是那個電池它的那個電量是比較小的。

01:47:42 Speaker 2
我是覺得還好，我是覺得還好，我是覺得都是完電，沒什麼差別啦。對啊，安全性上面面的問題，從大陸，中國大陸學的話，其實他們是有在控溫的，就變成說如果你這一個大廠，你會有一些是維修好的電池，直接做更換包，那你會要有一個控溫室，你溫度不能太高，不然那個電池會爆炸，等等的問題，但是我前陣子有跟一些做一些消防的人去溝通嘛，確實好像聽到一個概念是，離電池啊，真的是滅不了，就真的燒起來啊。

01:48:18 Speaker 2
你拿毯子蓋住它，它也不需要氧氣，它還是繼續燒，它就是要燒到它沒東西燒，它才會停，對，所以這樣聽起來啊，確實離電池這個東西燒起來好麻煩，一直等它燒完，沒有別的招了，嗯，對，所以說這個東西也是137到時候會慢慢把這個技術教給我們，因為我們就是它的長期的加盟商。

01:48:46 Speaker 1
所以你們電池自己換過了嗎。

01:48:48 Speaker 2
有，那時候參與是我們兩個師傅到那邊去學那剛好那邊有一臺是要換整顆電池他們有整個拆下來，整顆換上去，所以其實這個維修電池的案例不是隻有137有，桃園也有幾家也有在做他們也有維修成功過，所以說這個技術，如果說看中國大陸的話會更多因為我有用嗶哩嗶哩去搜尋中國大陸一些維修電池工廠的一些飾品。

01:49:19 Speaker 2
他們都修得蠻順手的，很專業的。

01:49:26 Speaker 1
那你可以介紹一下最暢銷，你現在賣的是哪是你的主力或者是你最好賣的東西嗎。

01:49:37 Speaker 2
我覺得最暢銷的目前來講，手機支架，對，因為一直以來手機支架都幹不過JovaJova手機支架很猛，第一它賣得很貴第二它的發想連我都覺得不錯因為早期我2019年的時候我其實也不能說我就是在賣特斯拉產品我其實認為我自己是特斯拉的使用者所以我也會逛Jova，我也會買Jova的東西然後那時候買Jova的東西。

01:50:08 Speaker 2
都會發現Jova有一點很棒就是我在中國大陸買到的東西我會發現這東西有一個小缺點可是它處理好之後它會是個爆滿可是為什麼我跟廠商反應廠商不願意改善但是Jova就會做出一個改善完，我就覺得Jova不錯那我就會覺得我的車有些東西用Jova那有些東西用大陸可是到了某一年我就發現Jova不一樣，它有一點商業化了它再也沒有在這個方向再去思考，它開始就是變成說有些東西比如說中國大陸有些東西很好賣。

01:50:40 Speaker 2
但是他又不想要完全一模一樣他會想一些沒有很厲害的設計但是把它加上去之後換個方式也算是對我而言他就是貼牌上市所以他開始有很多東西已經沒有早期這麼棒，所以我現在就覺得Joar比較沒有值得逛因為他的東西沒有特色，我是覺得Joar當初他的。手藝之家就是最有特色那包含了很多，因為Joar他的人脈好像也蠻廣的。

01:51:12 Speaker 2
特斯拉原廠有一個規則就是你銷售汽車你銷售車輛的時候你不能去推薦別人去，介紹別人去哪一間，買配件哪一間修車是他們有員工守則的不能去介紹但是基本上80%都介紹去Joar。然後之前有聽說他們有利潤在粉喔對對對。就是他不少行銷方式啦所以每次過來的人甚至是說。

01:51:44 Speaker 2
甚至是說他會通過朋友就是你交車後我送你那個手機支架所以那時候很多來啊他雖然什麼東西都Jowar的東西都沒有但他一定會有Jowar的手機支架。

01:51:54 Speaker 1
OK 瞭解，那除了這一個你還有什麼其他的一二三。

01:51:58 Speaker 2
我看你指的是哪一行。

01:52:02 Speaker 1
沒有就是剛才滴的這個。

01:52:04 Speaker 2
喔最暢銷的我覺得就是手機支架但是我覺得我沒有很得意這件事情的原因是因為這個手機支架不是我做的，這手機支架就只是我我發現中國大陸有一個品牌，他做的這個手機支架，比我看到的任何品牌，包含貼牌貨，來得更厲害。我跟他拿了樣子試了之後，發現這個厲害。所以我就跟他進了五十個，然後五十個在兩週瞬間賣完。我就跟他進一百個，一百個都撐不到一個月。

01:52:35 Speaker 2
因為這個設計真的是蠻好的，然後又很穩固。

01:52:41 Speaker 1
所以你就手機支架，還有其他的也是很厲害。其他的真的還好。還好。

01:52:46 Speaker 2
包含我們自己做的產品，我都覺得還好。因為之前有發想一些產品，我們有做濾芯，有做轉接頭，有做……老X的防蟲網，因為老X當初中國大陸沒有做防蟲網，因為X的交車量太少，做防蟲網會賠錢，所以當初沒人做，臺灣人也買不到，所以我自己開模做，那我找大陸人開模做，後來模具也被他放了，當初講好模具是我獨家的，模具費都給了，現在也被他在中國大陸市場賣，有點中國大陸人都不太老實。

01:53:29 Speaker 2
所以我做的這些東西，說坦白講，那時候我會做模具做產品，原因是同行有一個專門是搞這個的，他跟我說十個中一個人就發財了。我現在做了六、七個，沒中。

01:53:41 Speaker 1
還有三個。

01:53:43 Speaker 2
不是不想再做了，不想再做了。因為我覺得有些東西做下來之後，你還是會遇得到很會抄襲的人。再加上我自己做的這幾個產品，我自己發現其實沒有說不好，但是是因為市場現在改版，這是第一點。第二點是我覺得行銷做得不夠，還是那句老話，做電商的老話就是那樣，沒有賣不出去的東西，只有行銷能做好。所以很多人都一直認為，同行有跟我說，

01:54:13 Speaker 2
現在行銷記錄器好多家，有保麗來，有快遺通，有DOD，到底哪一家的東西好？然後包含他們未來也要做行動記錄器。我說我就說我要等他嘛，因為大家認識。我說你有沒有比他們好？他說你不要問我有沒有比他們好。就是自己人就要裝自己人的。那什麼東西好，行銷做得好，東西賣得好，他就是好。他不會管你什麼誰的像素多少。我今天行銷做得好，我就是賣到第一名。

01:54:44 Speaker 2
可能買你的東西不是你的東西好，是因為你說得好。對，所以他覺得東西好壞並不重要。

01:54:53 Speaker 1
那你在這當中有沒有碰到什麼有趣的事情，或者是頭痛的事情。

01:55:00 Speaker 2
頭痛啊，有趣啊。頭痛倒是就是交易糾紛啊。

01:55:05 Speaker 1
就之前那個動的那個交易糾紛。

01:55:07 Speaker 2
對，因為對我而言處理交易糾紛一直以來，我覺得我們的名聲很好的原因就是因為我們交易糾紛不囉嗦。你只要有任何問題，我也不想跟你羅手，我就是換給你。我寧願賠錢處理一切的交易糾紛，這是我的做法。人家就會說，可是你這樣會遇到那種奧客，故意要讓你賠錢。我說就算會有，那也不多，賠不了多少。我就全賠，遇到事情就全賠。只有那一次的交易糾紛，讓我覺得我很冤枉。我也沒有說不賠，我還在掙扎，沒想到就爆炸了。

01:55:41 Speaker 2
所以說，這個是我覺得比較頭痛的問題，就是關於交易糾紛的問題。可是有趣。

01:55:52 Speaker 1
什麼特別呢？譬如說來的時候，是什麼問題，或者是本來就是很小的問題，可是到你這邊就已經那麼簡單。

01:56:02 Speaker 2
有些問題應該是配送的。配送？就是特斯拉的自動駕駛。它需要一個假的重量，配重配重環當初我們都叫它配重環，就是增加它的重量對，但是後來配重環這個關鍵字是不可以出現的你在蝦皮賣配重環，你打配重環你會被檢舉掉它系統會這種檢舉這個關鍵字，所以後來大家都給它改了一個，就是很反正你也知道中國大陸人喜歡換名字換一個好像東西很厲害的名字。

01:56:34 Speaker 2
之前好像有人說什麼，APE輔助器等等的，然後越改越學名越來越誇張反正這個東西就是我覺得它有趣的地方說坦白講我在特斯拉這邊有賺到錢，我覺得50%是配重環。因為早期東西沒有很多，然後後來我發現這件事情之後，當然很多用水去卡它，用重量去弄它，可是我覺得沒必要把自己搞得這麼趕空，

01:57:06 Speaker 2
一個水瓶沒錯，你卡著問題就解決了，可是你給我買個漂漂亮亮的卡在上面不好，三四百塊而已，所以後來我們就自己從中國大陸買到一批，掛上去，然後用了半年之後發現它的皮會脫皮，所以後來我們就是跟皮料工廠直接訂製一批，配重環，然後一定都是訂一千個、兩千個在賣，然後就賣得很好，然後那陣子有幾個競爭對手就是運動的重力手，

01:57:36 Speaker 2
若能把沙袋掛在手腕，直接拿這個勾在上面，我是覺得那個東西這樣太醜了，你還不如花一個錢買一個漂漂亮亮的，所以那時候這個真的是百花齊放，大家都在賺這一撥錢，然後後來有一個自稱臺灣，臺灣的泰國人，打著臺灣製造啊，在蝦皮真的賣很好，雖然說他也是競爭對手，後來想說算了，就是我賣我的，他賣他的，然後後來最賺錢的是中國大陸後來做了一批專車專用的，就是他為了特斯拉的方向盤，整個拿去模具開模一個磁吸對吸，在上面的，賣兩千多三千多，但是很多有錢的人覺得這才是我要的質感，我不喜歡上面一個磁吸對吸的方向盤。

01:58:26 Speaker 2
一坨像大便的東西，影響我開車，他就想要這樣對吸在上面，問題就解決了，然後也不用拆了，所以那一波啊，他賣2680跟3680，這個控價控到今年還在控，差不多那時候已經控三年左右啊，我就覺得這個東西很好，因為當初我跟臺灣有一個好像開X叫Tony在搶這個總代理，後來他的行銷做得比較厲害，後來我就搶出他了，所以後來我就變跟他拿貨。對，然後後來是他靠這個東西啊。

01:58:57 Speaker 2
因為這個東西說實在這個東西專車專用開模的嘛你算得出來他的成本可能是不到200塊人民幣，可是他可以賣3600，他這樣賣了三年，賣得很好而且他弄在網站啊全世界都發過對，他靠這個三年啊他買好幾個房子三棟房子兩臺跑車吧對，我就覺得這個東西選對就發財了對，可是我當初怎麼在裡面搶贏他，因為他行銷好厲害。

01:59:25 Speaker 1
是，這除了那個電車現在的油車，油電車也是會用到現在的LV2LV2你也是過個15秒30秒就會用嘛那很多人也是去買一個東西就配送在上面這樣子。

01:59:40 Speaker 2
所以說為什麼說50%的利潤來自於這個配送反正當初就是賣這個而且我們還研究出每一臺車要的重量不同，它有幾臺車比較過分一點，就是它的區間剛剛好。就比如說你這個重量是380克，你如果是350克的時候，它感應不到，你380克它感應得到，但是你400克的時候，它方向盤會倒，會變成說你放上去之後，你啟動AP的時候，它會倒一遍之後，它就說自動解除，它會覺得你力量過大，所以它的區間就大概50克左右而已，有些車很討厭就是這樣。

02:00:15 Speaker 2
那特斯拉不會，特斯拉從180克到600克我們試過，都能支撐得住，但是最近又有一些新的說法了，只是這個東西變成說它已經不能明面上賣，我比較不想再去花時間研究它了。最近一個說法就是，我自己在後期測試的時候都是這樣，特斯拉的系統已經被改過了，它在我早期20……2019年的時候，我買Model 3，我很相信這套系統的原因是因為那時候老婆懷孕在桃園做月子中心，我上班在臺北，我這樣兩個月，一個月還兩個月的月子中心的時間，我只要一上交流道就開AP，然後我都沒有再碰方向盤，自動下桃園交流道，回來也是一樣，自動下臺北交流道，我過程其實說白了我就在睡覺，兩個月沒有讓我死，你就知道這個東西厲害，

02:01:07 Speaker 2
你就發現這個東西好神喔，它就是讓你整段路，你跟失憶一樣，你就到達了，不然怎麼開都要開個四十分鐘很煩嘛。

02:01:16 Speaker 1
下交流道也是自動開。

02:01:18 Speaker 2
下交流道它會解除，因為我買的是FSD嘛，所以它會一直切換車道，當發現可能在一公里後，它可能要靠右，它就先靠右，然後一下交流道的時候，它就會咚，就會解除，讓你控制。所以基本上我就發現開車這件事情是一件很輕鬆的事，雖然說基本上沒有，不要說睡覺，睡覺是一件很可怕的事，因為之前往南部，其實會睡著都是不小心的，可是當你可能不小心睡了一分鐘，都沒事，你醒來的時候，你會嚇到，你就睡不著了，你會覺得你剛發生什麼事，我現在睡著了，不會就這樣一睡就過去了，所以其實大家都不是想睡覺的，是都不小心睡了，

02:02:01 Speaker 2
剛好沒事，你如果說睡著真的有事的話，他其實就是現在，他已經寫錄了10分鐘，10分鐘不管你手有沒有在上面，他就固定要提醒你，讓你去晃，你只要不晃，他就判定你現在是失憶，然後包含他有個內視鏡頭會照你。那個基本上現在都被大家貼一個關起來了。原因就是因為，你不知道他多久偵測你一次，但他剛好在偵測你的時候，你剛好眨眼，他就亮了，他就判定你剛剛是不是在睡覺。

02:02:32 Speaker 2
所以大家覺得這個東西有點低能，就把它關掉了，因為他會影響你開車。所以這個東西確實就像你剛剛講的，我除了賣特斯拉以外，我賣所有雙B，所有隻要是之後開始進入AP自動駕駛這一塊的車我都賣。所以那時候這個收入很好。

02:02:50 Speaker 1
所以現在沒有賣雙B的。

02:02:52 Speaker 2
現在還是在賣，只是變成說你通路不多了，因為通路都已經被政府規定不能有賣這個東西，危險的東西。所以如果你說真的暢銷，那才真的是暢銷。每天都有三四單，絕對不會少的。

02:03:12 Speaker 1
那你覺得...剛才說電動車是未來的趨勢，所以以後會越來越多嗎？還是，因為我問的問題是，覺得現在的汽車的產業的市場，從配件，維修，都有就是完整的這些產業鏈在支撐嘛，很多人都在做，那你認為電動車的衝擊會發生怎樣的變化，譬如說十年之後，電動車還是會照，像這樣一直穩定成長，還是說大幅成長，還是，

02:03:49 Speaker 1
就是差不多了，到現在就差不多了，你的看法。

02:03:54 Speaker 2
我覺得應該就是穩定成長而已，因為未來還是不是用電，用電車嘛，那還是的話，我覺得它就是現在，就是可能五年前，六年前，汽車產業的縮影而已。一樣就步入那個狀態就有點像，現在市場可能就就幾億而已，如果太多人進來很快會有人出場，那多半出場的就是新進來那些因為像我以我。

02:04:25 Speaker 2
當初做到現在，我會覺得現在有人要跳進來做特斯拉，我會覺得他是傻子，因為我就是想出場的那個，那你現在想跳進來做那你得要很能燒起來，因為現在很競爭，只有燒錢的人吃得到生意，所以我反而會覺得每個市場都可能是這樣子，那你今天要跳進來的話，你要想清楚就不好做，因為前陣子也有人私訊我，在FB私訊說他有一批貨，整批貨這邊就兩萬回收，因為他很倒，他要收掉。

02:04:56 Speaker 2
很多人都是要收掉，不想做，因為確實這樣市場不好做。對，所以我是覺得你說一個新的人跳進來能玩得贏老的不容易因為老的還是像我說雖然說會有新車的斷層但是老的人還是有一定的知名度對，你要把他們趕走你要在這個市場創新有點困難就好像現在手機龍頭可能還是蘋果跟你說你今天出來出一個辣椒品牌的手機你想要幹掉蘋果，你一定要很有實力。

02:05:27 Speaker 2
對，我覺得太困難了我覺得不如像我一樣再找尋新的瘋狂，好像覺得這塊蛋糕好能吃跳進來吃不到。

02:05:37 Speaker 1
那最後一個。以前我們一直在講說電動車現在的油電是電動車的轉型中間的一個，轉型時候的暫時的一個車型，所以以後可能會變成電動車，那你的看法是怎樣，還是電動車還是氫能源。

02:06:06 Speaker 2
氫能源我不太看好，我覺得好像我死的時候氫能源都還沒來，不要想那麼多了，電動車應該就是差不多了。

02:06:21 Speaker 1
那你覺得現在電動車用的人應該是會越來越多。

02:06:27 Speaker 2
我覺得會越來越多，因為我是最早踏入電動車的嘛，我覺得用的是回不去，以前充電環境還沒那麼好，現在環境越來越好，所以我覺得我當初都回不去了，用過的人應該都回不去。但是我還是覺得只要買電動車，你首先必須，你家要能充電。不然你會有點討厭它。因為那時候是裝生超充免費，家裡也不能裝充電嘛。所以說我那時候的生活會遇到一個問題。

02:06:58 Speaker 2
比如說，今天我可能忙完下班了，到家已經9點，然後我看我的電量剩20%。然後我就好想休息，我不想出去充電。我就回家看看電視，玩玩遊戲，12點了睡覺。醒來的時候是週末，週末老婆小阿姨醒來說我們去吃個中餐，因為大家都睡很晚了，去吃個中餐。然後就訂個餐廳嘛，然後一上車就說，先去充個電。我說你這什麼爛車啊，然後充電站啊，你說雖然不用充很久，但它也要時間，20%到80%

02:07:29 Speaker 2
大概充20分鐘。通常充電站最近會比較多花樣，像花博嘛，可以走進去逛一下東西。有些地方很無聊，就是充電站。車上大家滑手機，等20分鐘然後再去吃飯。有些現在比較好的環境，就是百貨公司嘛就可以停車充電。所以說家裡只要不能充啊，你要依賴超充就會遇到這個問題。有時候家庭吵架嘛，所以你買一個爛車子。陪你一起上車就是吃飯。現在肚子好餓，你還跟我說你要充電。

02:08:02 Speaker 2
對，就變成說不充電，就變成說，你還是得要有家裡的充電站，不然它會不好用，對，所以我是覺得這應該就跟我那一批的差不多，我現在很多朋友也是一樣，他會開始有一個意識就是，他絕對不買電車，他就一買電車，他好像就放棄了什麼汽車靈魂，發動機啊，排氣管聲啊，所以他死都不換，對，所以我覺得這個東西就是誰換誰先享受，因為電動車並不貴，尤其現在來講，

02:08:36 Speaker 2
他二手市場是崩盤，對，我這臺當初買200，Model Y買220萬，然後加EAP230萬，230萬左右啊，我現在開了應該是三年了，我問貸款還剩多少，貸款剩183，138，138萬，我問二手中古車廠收多少，收130，我還有點賠8萬，他掉價很凶啊。

02:09:07 Speaker 2
三年，但是新車折半，差不多，所以說現在在二手市場買這臺我覺得二手市場買電動車太划算了，非常划算我記得好像Model 3你現在都可以買到五六十萬都有但是其實那就是收車價，但是其實五六十萬他們收完之後他會給你賣到八九十，他會抓到三十萬到二十萬的利率，所以說我覺得買中古二手的特斯拉。

02:09:37 Speaker 2
進入電動車市場是好事。

02:09:39 Speaker 1
像你開了八萬就想要換，所以這臺又想換了嗎。

02:09:45 Speaker 2
其實蠻想換的，但是現在不換的原因是因為前陣子都為了賣可以見，你必須要有一臺車去試我發現這個東西，它成本沒辦法等於說，你買的新車是賺不回來這個價格你只能買二手車才有辦法賺回這個價格，但是對我也買二手車，你已經過了那個試產品的，那個巔峰期了，已經沒必要了大家都知道這個產品是合的你再買一臺車來試已經意義不大了所以這臺車變成說，我不會再買車的原因是因為我沒有那個財力去支撐它的這個叫什麼，折舊。

02:10:19 Speaker 2
賺不回那個折舊，所以就不買了。

02:10:24 Speaker 1
好啊，那還有什麼要想要再補充的嗎？爭議啊，或者是什麼想要介紹的嗎。

02:10:33 Speaker 2
沒有沒有，我只是想要低調一點。

02:10:35 Speaker 1
低調，OK，那之前我有被問過說，除了這些我們會去訪問其他家，那你剛才講的那些，有沒有什麼其他的還想跟我們建議一下？是我們去訪問的時候，可以問的問題，你現在最想知道的三個問題，還有哪三家是先，就是說建議我先去拜訪他。

02:11:02 Speaker 2
跟卡特王熟嘛，就是建議你去拜訪卡特王。

02:11:05 Speaker 1
卡特王，就是你那間先幫我拉裙的那一個。後來他還沒回。

02:11:12 Speaker 2
也沒回喔？可能跟我一樣吧，就是不知道是...我自己是覺得啦，我是看完問題之後覺得有點煩躁啦。

02:11:26 Speaker 1
我們不是這樣子寫啦，這是比較自私的。

02:11:40 Speaker 2
充電莊業者你們好多喔我都不知道有這麼多充電莊業者，有耶有喔很競爭喔。

02:11:50 Speaker 1
很競爭現在充電莊。

02:11:51 Speaker 2
因為早期我認識的充電莊他是原廠的有一個車友他們家剛好好像有地所以他有辦法這樣弄還是他本來就打算這樣所以有租可是每個充電莊業者都跟我說，就是被特斯拉擺到不好賺然後前陣子好像說那個誰小潘也是充電莊業者。

02:12:12 Speaker 1
小潘也是。

02:12:13 Speaker 2
潘先生也是然後說他就是充電站然後接一個小小的位置來做改裝這樣在做生意。

02:12:24 Speaker 1
小潘的潘先生是不是林口的那個，就是他嘛應該是。

02:12:28 Speaker 2
然後就說小潘也說充電莊充電莊特斯拉還給你改遊戲規則現在客人好像充多少電跟他的利潤沒有關係，換規矩，換玩法了。本來就不好賺了，還換玩法。Space T Lamp是個很可怕的存在。Space T？因為它很大間，當初它開的時候，

02:12:58 Speaker 2
其實裡面的人都會認識啦，因為他們就是特斯拉的交車業務。交車業務開的？全部都是裡面的業務人員。那你說實際上是誰開的啊？我記得說他們那邊的股東啊，是馬斯克身邊的誰誰誰。的親戚。開的？我記得好像說，馬斯克身邊的誰誰誰的親戚是。

02:13:29 Speaker 2
特斯拉的臺灣...可能這個老闆的下面就是這個人然後這個人現在不幹了他開Space T-Lamp好像叫強哥的樣子。等於說他在特斯拉這邊很有人脈，然後基本上他T-Lamp所有的員工前期全部都是特斯拉那邊挖出來所以我們認識裡面兩三個人。

02:14:00 Speaker 2
兩三個都是當初業務有交流過我跟他們買車之後後續有些業務想買配件他們有交車了也有來我這邊認識也說他們也是業務如果要換車的時候要找他們，所以我去那邊T-Lamp去兩三次了他們辦活動我有過去也都找他們聊過天，他們最近的生意狀況，好像前陣子跟我說，沒有像之前一樣，之前是每個月是在賠錢，現在有盈利，現在有盈利了，因為他那間太大了，但是我覺得他搞得很好的原因就是，他前面有三個工位是隔熱紙跟包膜，那個總共六個工位，沒停過，生意量沒停過，那裡面大概有八個維修的工位，

02:14:55 Speaker 2
跟客人來買配件會改裝，那個就沒辦法像包膜那邊，外面那六個工位一樣，我覺得那六個工位不會停，因為他們這種私服啊，固定的情況下，就是每個月要給錢嘛，所以你最好是把他們每天的車輛排滿。最好是可以排到明年。

02:15:13 Speaker 1
所以它公衛這麼多，六個、八個、十幾個。

02:15:17 Speaker 2
他們城很大，聽說一個月的租金也不便宜。然後之前，在四雲運營之前的時候，我有去找他們，他說冷氣費用來了，電費20萬，我說你太誇張了吧，電費20萬。然後後來前陣子辦活動過去的時候，我說今天沒開冷氣喔？他說現在照什麼國家規定，溫度到多少才能開。他很想要那個節電，生電電費。

02:15:46 Speaker 1
所以你建議我們這一個，Space T-Lab。

02:15:49 Speaker 2
也不錯啊，這些都認識啊。

02:15:52 Speaker 1
T-Lab，卡特王，這樣子。

02:15:54 Speaker 2
好，那去T-Lab也好，T-Lab畢竟那個嘛，老闆是有錢人嘛。當初弄這一場，花了聽說一千多萬。一千多萬。對，所以那邊應該比較好，拉到贊助。先過去好了。

02:16:20 Speaker 1
那你有沒有想要知道，如果我去拜訪你想要知道他們的問題，有三個最想要知道的東西嗎，三個想知道的問題。

02:16:30 Speaker 2
我覺得這就是為什麼我剛剛表達說就是我偏向比較想退出，我都想退出特斯拉你還想進來，就是變成說我這個人就是本來就不是做商人這一塊，所以我說坦白一點我沒有辦法像他們這樣子，就像你問的這個問題比較像是觀察對手，我不太想去觀察他們，因為我沒有想要搞他們，我只想要保護自己而已，所以我對他們的瞭解都出於就是觀察有沒有人想對我有害而已，所以我不會想要再得到一些其他的過多的資訊，就是不會特別去真的偵查所有人的一些點。

02:17:17 Speaker 2
像孫大現在比較沒有那麼好的原因我可以跟你說嗎？就是我們當初三個人的群組然後他那時候說，他要開模做那個那一批Model Y是德製的他那個凹洞合不合後來我們發現中國大陸有模具然後中國大陸有人說那個模具是他們從德國那邊弄來的然後說臺灣的孫先生啊，這個模具是我們分享給孫先生讓他知道我們有這個模具。

02:17:47 Speaker 2
所以孫先生也會跟他們拿貨那我也跟你拿貨拿著拿著孫先生就說他那個模具是他的，然後他說反正我們今天講都不管反正你說是你的我就信那孫先生意思是說他要去申請專利，然後之後要跟市場清算，所以後來孫先生說這個東西就我們固定跟他拿貨市場空價1380，然後我跟卡特王就固定跟他拿貨，然後一直拿了快一年。然後他的專利隔了大概八個月下來了。

02:18:20 Speaker 2
然後市場那時候我們都有跟他反應過。就是你團購價你會賣比1380便宜。這我能接受因為你團購。那我們市場網路曝光價都是1380。不會低於1380這個價格。我可以賣更貴，但不能低。然後所有大陸人包含了那個從大陸進貨的人都賣980或880。我們都沒有去降價，我們就照著你方式。但是你專利一下來，你先跟我們兩個清算。

02:18:46 Speaker 4
清算是什麼意思。

02:18:47 Speaker 2
他認為我們拿的貨量可能會不足我們銷售的量。所以他的想法是我們邊跟他拿貨，邊跟大陸人拿便宜的貨。然後他的意思是說他要對標蝦皮上面的銷售。下面銷售如果是200套，你這邊只跟我拿20套。那我就知道你有180套是跟中國大陸人拿的。每一套你要賠我100塊。他就這樣跟我們來玩清算的東西。後來卡特王跟我就不太開心，

02:19:18 Speaker 2
但是我比較不發話，我就讓卡特王去跟他爭。那卡特王後面是請我，因為卡特王也有做產品，他有專利的律師事務所，我也有專利的律師事務所，所以我們兩個人都詢問過了。專利事務所是跟我們說，這個專利除非它是在市場上都沒有出現過，他說大陸這邊已經先曝光了，所以說他這個東西是可以推翻的。後來卡特王去用這個方式跟他溝通，那後來孫大也想說喔好啦，

02:19:50 Speaker 2
就是卡特王最後告訴我，孫大這個做法其實叫做專利障礙。專門先用別人的東西去贊助位置，然後再去告其他人，會中就會中，所以有的時候他這個方法也是一個做電商削錢的一個方式會怕的人都會給錢，那我們最後就等於說因為這件事情就比較沒有在上面聊天但是有任何貨要支援啊，要拿啊我會跟孫大馬，我會跟他訂一些貨。

02:20:20 Speaker 2
然後卡特王是覺得不想再跟他聯絡了，因為他先找我們麻煩，我們跟他一起控價1380其他人賣880、980，我們都不管結果你不先跟其他人清算你先跟我們兩個好朋友，這塊就真的比較少聯絡了，因為我們那時候是特別還下去高雄找他他還請我們吃了一個buffet，然後還去他的小小的工作室。

02:20:52 Speaker 2
只能停一臺車的一樓看過然後也去他不知道二三樓的一個辦公室，就是倉庫那邊的倉庫在電梯大樓裡，蠻妙的說貨運他不會把貨丟一樓他會幫他們運上來，然後他們，不知道為什麼高雄都是這樣嗎騎樓可以在騎樓的原柱上面裝充電樁然後你可以停在這邊充電然後大樓管理員還不趕你走我說這高雄是怎麼回事啊在臺北你沒有辦法在騎樓給人家裝充電樁。

02:21:24 Speaker 2
我就說你這高雄好讚。

02:21:32 Speaker 1
好那今天大概是這樣子，那你後面如果說你有想要再補充的，我們回去會整理啦，如果你說你想要補充的，你也可以直接寫在上面這樣子，我就跟你一起那個那個那個協作，觀眾協作，上面這邊放東西，應該還好，低調為主，OK，好，謝謝，那我拍個照，好不好，你到時候照片的部分，照片的部分，你還需要我們傳嗎？

02:22:11 Speaker 1
我有拍一些，然後因為我可能沒有你之前，或者是你有辦什麼比較特別的一些照片。

02:22:17 Speaker 4
一起拍個照，好，我幫你拍，我幫你，我不用，我不用，好，OK，謝謝，

02:22:38 Speaker 1
到時候你有什麼照片可以補再補給我，這樣子，好不好？好啊，沒問題。
