
理解「一人公司」的核心哲學與實
踐

「一人公司」（Company of One, Co1）的核心理念在於質疑成長，並將保持規模精
簡視為長期的商業策略。這種模式的目標是追求卓越，而非盲目擴大。

以下將詳細闡述「一人公司」的核心理念與實際執行方式：

核心理念 (Core Philosophy)
「一人公司」的哲學是圍繞著**「足夠」（enough）**的概念，以及一種以個人生活
而非商業擴張為中心的營運模式。

1. 質疑盲目成長
傳統商業觀念將成功等同於「更多」——更多的營收、更多的客戶、更多的員工。然
而，「一人公司」質疑成長，因為盲目成長往往是業務問題的主要原因，可能導致成本

高昂、難以維持的員工數量，以及壓力增加。

核心理念可概括為三項簡單規則：「從小處著手、定義成長、並持續學習」。

定義成長： 成功的定義是個人的，不一定以無限擴大利潤為目標。成長可以被定
義為學習、精進和滿足。

效益優先： 成長只有在對整體業務或其目的有利時才被考慮。例如，Paul Jarvis 
選擇將事業規模縮小，以最大化工作的自主權和樂趣。

2. 追求卓越而非擴張
「一人公司」的重點是變得更好，而不是變得更大。這種方法能夠擴大收入、樂趣、

忠實粉絲、專注度、自主權和經驗，同時抵制盲目擴大員工薪資、費用和壓力水準的

衝動。

自主性與韌性： 透過抵抗傳統的成長途徑，企業可以建立韌性（resilience）和自
主權（autonomy）。

目的導向： 「一人公司」通常具備明確的目的性（purpose），這是驅動其業務的
無形要素，甚至可能超越利潤。目的性讓企業即使在困難時期也能保持動力，並

有助於吸引和留住客戶。

3. 核心特質
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所有成功的「一人公司」都體現出以下四個關鍵特質：

特質 描述與實踐

韌性 (Resilience) 快速從困難中恢復的能力。這包括接受現實、具有使命感（工作朝著更大

的目標邁進）、以及具備適應變化的能力。

自主權

(Autonomy)
掌握對自己生活和工作的控制權。實現自主權的基礎是精通核心技能，並

透過不斷學習來累積行業知識。

速度 (Speed)
快速執行與應變的能力。這不是指盲目地工作更久，而是指利用限制

（constraints）來更聰明、更有效率地完成任務。規模精簡有助於快速調
整方向。

簡潔 (Simplicity) 簡潔的規則、流程和解決方案更容易成功。它要求企業不斷質疑所做的一

切，並消除任何不必要的複雜性。

實際執行方式 (Practical Implementation)
「一人公司」在實務上著重於客戶成功、利用技術達成可擴展性，以及精簡啟動流

程。

1. 專注於「單一客戶」
「一人公司」將每位客戶視為重要的關係，而非僅僅是交易。客戶成功是獲利公司的

基石。

以人為本的服務： 提供不具可擴展性的個人化服務。例如，Paul Jarvis 的會計師
朋友在達到「足夠」的收入目標後就停止工作，將精力放在提供更高品質的服務

上。

情感與口碑： 70% 的購買體驗基於客戶的感受。通過超越預期的個人化接觸，建
立客戶的互惠心態（reciprocity），將滿意的客戶變成品牌宣傳者（brand 
evangelists），從而降低尋找新客戶的昂貴成本。口碑推薦的銷售驅動力是付費網
路媒體的五倍。

處理錯誤： 企業必須對錯誤負起責任，並以同理心、透明且迅速的方式處理問
題。透明度和道歉有助於重建客戶信任。

教學即行銷： 透過教導客戶了解產品或服務的價值，建立權威並增進信任。例
如，販售床墊的公司可以透過教育客戶「睡眠科學」來間接建立品牌信任。

2. 運用可擴展的系統
為了在不擴大員工人數的情況下增加利潤或影響力，「一人公司」大量利用可擴展的系

統和技術。
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技術與自動化： 依靠現有的、經濟實惠的軟體（SaaS，軟體即服務）來自動化流
程，例如銷售漏斗、電子郵件行銷或實體產品的直銷模式。

外包非核心業務： 將製造、倉儲、物流或會計等任務外包給值得信賴的合作夥伴
或專業人士，以保持核心團隊精簡並降低營運負擔（overhead）。例如，
Need/Want 這間實體產品公司以科技新創公司的思維運作，外包製造和運輸，以
極少的員工實現近千萬美元的年收入。

一對多溝通： 專注於電子郵件行銷和社群媒體等一對多的連接系統，因為發送給 
5 萬人或 1 人的電子郵件所需的工作量是相同的。使用分眾（segmentation）和
個人化來提高溝通效率和轉換率。

3. 精簡啟動與迭代流程
啟動「一人公司」應盡可能簡化，並專注於快速實現獲利。

追求最小可行利潤 (MVPr)： 啟動階段的重點是盡快達到「最小可行利潤」
（MVPr），即業務開始盈利的點。MVPr 越低，實現獲利的速度越快。

從小處著手： 不應等到產品完美才發布。應先推出最小化版本（smallest 
version of your idea），並將其視為學習經驗。LinkedIn 聯合創始人 Reid 
Hoffman 曾說，如果對你產品的第一個版本不感到尷尬，那你就發布得太晚了。

服務優先，產品在後： 新創業者可以先將產品概念作為服務提供，迅速開始賺
錢，並通過與客戶的直接互動來驗證市場需求和精進產品。

持續迭代： 啟動不是一次性事件，而是一個持續的過程（launch, measure, 
adjust, repeat）。企業必須不斷地根據客戶回饋和市場數據來優化產品，保持其
有用性和相關性。

資金來源： 啟動資金應盡可能少，避免承擔過多假設和費用。資金通常來自累積
的利潤或群眾募資（crowdfunding），而非風險投資（VC），因為後者要求企業
追求過度的擴張以確保投資回報。

4. 領導與個人特質
「一人公司」的領導者需要是通才（generalists），精通多項技能。

通才 vs. 專才： 領導者不僅要精通核心技能，還需要對行銷、銷售、專案管理、
簿記和心理學等多個業務層面有透徹的了解。

拒絕盲目「瞎忙」： 「一人公司」反對工作狂心態和盲目「瞎忙」（hustling）。重
點在於更有效地工作，而非工作更長的時間。

戰略性地運用個性： 個性是「一人公司」相對於競爭對手最大的優勢。企業應當
展示其獨特的風格和個性，以建立客戶的迷戀感（fascination），在擁擠的市場中
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脫穎而出。

建立社會資本： 透過不斷提供價值、分享知識和真誠連接，累積社會資本。如同
銀行帳戶一樣，你只能提取你存入的（價值）。
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