
NanoJet 系統在台灣高價值領域的策略性市場滲透計畫 

 

一、執行摘要：環境安全的新典範 

 

核心訊息： 碗公科技代理的 NanoJet 系統，憑藉其榮獲國際殊榮的純水、亞微米級霧化
技術 1，不僅僅是一種消毒設備，而是一個策略性的賦能工具。它旨在應對台灣五大關鍵

市場中獨特且高風險的挑戰：提升 

醫院的病患安全、增進商辦的生產力、確保機場的營運不中斷、保護科技廠辦的產品良

率，並為高級住宅定義全新的生活標準。 

策略主軸： 本計畫概述了一套針對各垂直市場的、數據驅動的目標性策略，利用
NANOJET 獨特的「零化學品、可持續運作」價值主張，以建立市場領導地位。 

關鍵建議摘要： 

● 專注於各垂直市場中的高價值區隔。 

● 部署靈活的商業模式（營運支出、資本支出、租賃）。 

● 建立策略性的本地合作夥伴關係。 

● 執行以數據為核心的試點計畫以驗證價值。 

● 將 NANOJET 定位為健康、安全與卓越營運的基石。 

 

二、NanoJet 系統：無與倫比的技術優勢基礎 

 

 

核心技術深度解析：純淨與效能的物理學 

 

數據點： NanoJet 系統能產生高密度的霧氣，其中超過 90%的液滴尺寸介於 10 至 100
奈米（0.1 微米）之間 1。此尺寸遠小於或相當於關鍵的空氣傳播威脅，如流感病毒（約

20 奈米）、COVID-19 病毒（約 130 奈米），以及細懸浮微粒（PM2.5、PM10）。 



分析： 這並非傳統的噴灑，而是創造一個主動的、立體化的淨化場域。亞微米級的液滴
展現出更接近氣體而非液體的特性，使其能夠在空氣中長時間懸浮，從而最大化與空氣中

污染物碰撞的機率。其作用機制是物理性的——包覆與清除——而非化學性，這確保了對
包括病毒、細菌及花粉（2 分鐘內去除率達 99.9%）在內的廣泛威脅具有一致的效能 1。 

這種作用機制提供了根本性的優勢。競爭技術如 HEPA 過濾器是被動的，空氣必須被強
制通過濾網，且無法作用於室內空間中的空氣本體。化學噴霧機使用的大液滴會迅速沉

降，且無法在有人空間使用。紫外線殺菌照射（UVGI）則是一種視線範圍內的技術，對
陰影區域無效，且對人體暴露具有危險性 1。NANOJET 的技術與這些截然不同：它是 

主動的、普遍的、且立體化的。奈米霧氣主動充滿三維空間，在污染物所在之處「追

捕」它們。這種物理性的作用機制提供了一種更全面、更可靠的空氣淨化形式，尤其在複

雜、動態且有人員活動的環境中。因此，核心的行銷訊息必須從「消毒」轉向「主動式立

體空氣淨化」，這精準地描述了其技術優勢，並使其與所有競爭者區隔開來。 

 

「零化學品」的策略優勢：超越環保主義 

 

數據點： 該系統僅需使用純水運作，完全無需化學添加劑，不留任何殘留物，並確保對
人類、動物及敏感材料的絕對安全 1。 

分析： 這直接解決了現有化學消毒方案（如戊二醛、次氯酸鈉、季銨鹽化合物）的主要
缺點，這些方案帶來刺激性、化學殘留以及需要嚴格操作規範的風險 1。 

客戶使用化學消毒方案的真實成本遠不止於化學品的價格。它還包括物流成本（採購、專

業儲存）、營運成本（員工安全操作培訓、個人防護裝備）、風險管理成本（化學品暴露

的責任保險、材料損壞）以及處置成本（有害廢棄物管理）。NANOJET 的系統根除了所
有這些附帶成本與風險。唯一的投入是水和電力，而這兩者本就是設施管理的常規項目。

這徹底重塑了整個財務討論的框架，從簡單的價格比較（「我們的機器 vs. 他們的機
器」）轉變為全面的總體擁有成本（TCO）與風險分析（「您當前化學流程的總成本與
責任 vs. 我們整合的、無風險的解決方案」）。因此，「零化學品」特性是一個強而有力
的財務與營運論據，不僅能吸引設施或環安衛經理，更能引起財務長（CFO）和營運經
理的共鳴。它簡化了後勤、降低了營運風險，並減少了長期總體擁有成本。 

 



認證卓越與智慧化設計 

 

數據點： NANOJET 已獲得頂級國際認可，包括在「2024 年 CES 最具創新力 30 強科
技公司」中名列榜首，並被 TechAnnouncer 評為「2024 年最佳空氣淨化器」。同時，
它也持有進入主要全球市場的關鍵安全與合規認證：ETL（美國）、CE（歐盟）和 UKCA
（英國）1。 

分析： 對於一項欲進入如醫療保健和高科技製造等保守 B2B 市場的顛覆性技術而言，這
些第三方驗證是不可或缺的。它們是品質、安全與性能的即時證明，能顯著降低潛在客戶

的採購決策風險。 

數據點： 該系統為「智能化管理」、「低維護」及「易於整合」而設計，可輕鬆融入現
有環境 1。 

分析： 這是一個促進採用的關鍵特性，而非次要優點。在擁有複雜現有基礎設施（如醫
院或晶圓廠的 HVAC 系統）的場域中，整合的成本與營運中斷是主要的進入障礙。一個
「即插即用」或易於改造的解決方案，將擁有更短的銷售週期和更高的採納率。 

 

表格：室內環境消毒技術比較分析 

 

下表旨在提供一個強而有力的、一目了然的銷售工具，直觀地展示 NANOJET 相對於所
有主要現有技術的決定性優勢。此表格應成為銷售簡報的基石。 
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資料來源：1 

 

三、垂直市場分析與市場進入策略 

 

 

A. 醫療機構：提升照護與安全標準 

 

市場迫切性： 
數據點： 醫療機構本質上是醫療照護相關感染（HAIs）的高風險環境，而不良的室內空氣品質
（IAQ）會阻礙病患康復 1。台灣實施嚴格的法規，包括《傳染病防治法》及環保署的《室內空氣
品質標準》，對空氣中的細菌（< 1500 CFU/m³）、真菌（< 1000 CFU/m³）和 PM2.5（< 35 
µ g/m³）設定了可量化的限制 1。 
分析： 對於醫院而言，維持潔淨的環境不僅關乎衛生，更是病患安全、員工福祉、營運



穩定性及法律/聲譽完整性的核心要素。現行方法如使用化學品（如漂白水）進行手動清
潔，以及間歇性技術如 UV-C，都存在明確的限制與風險 1。 

這促使我們必須將價值主張從「消毒工具」提升為「全面風險管理平台」。醫院高層管理

者關注四大主要風險：負面的病患治療結果、員工過勞/缺勤、因疫情爆發導致的營運中
斷，以及由 HAIs 引發的法律/財務後果。空氣傳播病原體直接威脅到這所有四個領域。
NANOJET 系統不僅是另一個清潔工具，它是一個主動的工程控制措施，能持續地減輕這
些核心業務風險。它改善了病患康復的環境，為員工創造了更安全的工作場所，預防了因

疫情爆發造成的中斷，並提供了可供抗辯的盡職調查措施以應對法律責任。因此，銷售對

話必須從基於功能的討論（「我們的機器能去除病菌」）提升到由效益驅動的策略性對話

（「我們的平台能降低您的營運與臨床風險」），這才能與醫院管理者和財務決策者產生

共鳴。 

目標價值主張與高潛力區隔： 

● 高風險區域（加護病房 ICU、手術室、急診室 ER、隔離病房）： 這些區域收治最脆
弱的病患，且存在最高的病原體傳播風險 1。 

價值主張： 唯一能夠在 24/7 有人員活動的重症照護空間中，提供安全、持續、主動
的空氣淨化，而不干擾病患照護或精密設備的技術。這是一項無價的能力。 

● 脆弱族群（長期照護機構、新生兒加護病房）： 住民和病患通常年長、免疫功能低
下或呼吸系統仍在發育，使他們對感染和化學刺激物都極為敏感 1。 

價值主張： 終極的安全設計解決方案。「零化學品暴露風險」在這些環境中是一個
強大且不容妥協的優勢。 

● 高流量區域（候診區、門診診所、藥局）： 這些是社區傳播的樞紐 1。 

價值主張： 透過持續降低空氣中整體病原體載量，主動切斷感染鏈，保護病患與員
工。 

策略藍圖： 

● 合作夥伴關係： 最有效的進入策略是與台灣已建立合作關係的醫療設備經銷商（如
芳林貿易、承德儀器、天群醫療企業）合作，他們擁有與醫院採購和感染控制委員會

的現有關係 1。 

● 法規槓桿： 主動利用台灣具體且具法律強制性的 IAQ 標準 1 作為強大的銷售驅動
力。將 NanoJet 系統定位為不僅能達到，甚至能超越這些法規要求的最有效、最可
靠途徑，從而降低醫院的合規風險。 

● 數據驅動的試點計畫： 在高風險、高能見度的區域（如 ICU 或急診室候診區）提出
試點研究計畫。進行嚴格的部署前後環境測試（ATP 表面擦拭、CFU 計數的微生物
空氣採樣、微粒計數）。由此產生的數據將構成一個無可否認、可供同儕審查的案例



研究，為在設施內擴展及推廣至其他醫院奠定基礎。 

 

B. 商業與公共建築：投資於人力資本與永續營運 

 

市場迫切性： 
數據點： 大量研究證實，卓越的室內空氣品質（IAQ）與更高的員工生產力、改善的認知功能及
更低的缺勤率直接相關 1。與此同時，台灣正大力推動綠建築與智慧建築認證（如WELL），這些
認證對 IAQ、材料健康和能源管理有具體且可評分的指標 1。 

分析： 企業界對於辦公環境的討論已發生根本性轉變。IAQ 不再是一個維護問題，而是
人力資本管理的策略工具，以及企業 ESG（環境、社會、治理）報告的核心支柱。 

這使得我們能夠將產品與智慧/綠色/健康建築的大趨勢對齊。在台灣競爭激烈的房地產市
場中，開發商和業主越來越多地尋求WELL、LEED 及本地智慧建築標章等認證，以提升
物業價值、爭取更高的租金並吸引頂級租戶 6。這些認證不僅是牆上的一塊牌匾，它們基

於嚴格的評分卡。NANOJET 的系統直接為多個類別貢獻分數： 

「空氣」概念（微粒和病原體去除）、「材料」概念（作為零化學品解決方案），並可

能為「能源」概念做出貢獻（透過在 HVAC 系統中實現更安全的空氣再循環）。因此，
NANOJET 不應僅被當作獨立的空氣清淨機來行銷，而應定位為一種「認證賦能技
術」。對開發商和建築師的說法是：「整合我們的系統將幫助您比其他方法更快、更具

成本效益地達到更高的認證等級（例如WELL 白金級）。」 

目標價值主張與高潛力區隔： 

● A 級商辦與科技總部： 價值主張： 一項可見、可觸及的員工福祉投資，能提升生產
力，在人才爭奪戰中成為關鍵的差異化因素，並為公司的年度 ESG 報告提供強而有
力的故事。 

● 教育機構（學校、大學）： 這些是高密度環境，病原體傳播迅速，導致嚴重的營運
中斷 1。 

價值主張： 一項公共衛生干預措施，能減少學生和教職員的病假天數，確保教育的
連續性，並最大限度地減少對家長的干擾。 

● 公共場所（購物中心、會議中心、交通樞紐）： 特點是人流量大且人群短暫、匿名 
1。 

價值主張： 增強公眾信心與安全感，為商業和交通創造一個更受歡迎、更安全的環
境。 



策略藍圖： 

● 以 HVAC 整合為主要策略： 對於大型建築，透過 HVAC 系統集中處理空氣是最有
效和可擴展的方法 1。因此，與台灣領先的 HVAC 系統整合商（如環渼空調、東元電
機）建立合作夥伴關係是主要的市場進入途徑 1。 

● 接觸設計與建築社群： 主動與建築師事務所及具影響力的行業協會（如中華民國全
國建築師公會、台灣智慧建築協會）接觸 1。目標是在新建案和重大改造案的設計階

段就將 NANOJET 技術納入規範。 

● 推廣「空氣品質即服務」（AQaaS）： 營運支出（OPEX）模式對於商業地產管理
者極具吸引力，他們通常按年度預算運作，偏好可預測的、經常性的服務費用，而非

一次性的大額資本支出 1。 

 

C. 機場：確保營運不中斷與旅客信心 

 

市場迫切性： 
數據點： 機場是複雜的 24/7 生態系統，營運不中斷是其最高目標。任何對客流的干擾都會產生
連鎖的財務和後勤後果 2。在後疫情時代，機場極度重視對外展示其保障旅客健康與安全的承
諾，這也體現在桃園機場已獲得的 ACI 機場健康認證（AHA）等計畫中 13。 

分析： 機場營運商的主要痛點不僅是「清潔」，而是營運韌性。傳統的消毒方法，如化
學噴灑，從根本上與此需求不相容，因為它們需要封鎖區域、造成瓶頸，並干擾旅客的旅

程 14。 

機場理想的健康安全解決方案必須是有效的、全面的，並且對其核心營運完全隱形。它

不能干擾票務、安檢或登機流程。化學清潔是高度可見、具干擾性且間歇性的。HEPA 過
濾是被動的，且僅限於 HVAC 機組。NanoJet 是唯一能夠在完全佔用、高流量的區域提
供主動、持續且無聲的消毒，而乘客或員工甚至不會察覺其運作的技術。因此，核心的

行銷口號必須是**「為營運不中斷而設的隱形盾牌」**。它是一個無所不在的保護層，在
不影響機場營運節奏的情況下，提升安全並建立旅客信心。這是一個獨特且極具價值的差

異化優勢。 

目標價值主張與高潛力區隔： 

● 高流量瓶頸點（安檢區、證照查驗排隊區、登機門）： 這些區域的旅客密度最高，
停留時間最長，是傳播控制的關鍵點。價值主張： 大幅降低最關鍵區域的空氣中病
原體濃度，顯著提升旅客與第一線員工的安全。 

● 中央空調系統： 從源頭處理整個航廈的空氣供應。價值主張： 一種高效、集中的全



航廈空氣淨化方法，符合機場的永續發展目標（例如，透過實現更安全的空調空氣再

循環，減少對能源密集型的 100%新鮮空氣引進的需求）13。 

策略藍圖： 

● 與機場策略計畫對齊： 將 NANOJET 解決方案置於桃園機場公開宣示的「智慧機
場」和「2050 淨零排放」目標的框架內 13。系統的智慧管理能力和潛在的節能效益

是與這些策略支柱對齊的關鍵賣點。 

● 鎖定關鍵機場決策者： 直接與機場的「環境永續」、「機場安全管理」和「服務品
質管理」等執行團隊接觸 13。 

● 在關鍵區域進行數據驅動的試點： 在單一、高影響力的區域（如安檢站或繁忙的候
機室）提出試點研究。部署科學級的微粒計數器和微生物空氣採樣器，以產生可量化

的、可由第三方驗證的空氣污染物減少數據。這些數據將成為推動機場全面部署的有

力商業案例的基石。 

● 利用國際認證： 將 NANOJET 系統定位為一項關鍵的賦能技術，幫助桃園機場維持
甚至超越其 ACI 機場健康認證（AHA）所需的標準 13。 

 

D. 高科技製造（半導體）：為終極良率保護重新定義潔淨 

 

市場迫切性： 
數據點： 在先進的半導體製造（如 3 奈米、5 奈米製程節點）中，「污染物」的定義被徹底改
變。敵人不是細菌，而是奈米級的空氣微粒和氣態分子污染物（AMC），它們會直接導致晶圓缺
陷、短路和災難性的良率損失 17。由 ISO 14644 規範的控制標準是地球上最嚴格的 4。 

分析： 這個垂直市場代表了銷售方法的完全典範轉移。客戶不是關心人類健康的設施經
理，而是對兆分之一（ppt）等級污染感到困擾的製程整合或良率提升工程師。解決方案
的價值不是以減少病假天數來衡量，而是以良率提升的基點來衡量，這對單一晶圓廠來

說，每天可能意味著數百萬美元的差異。 

這引出了一個潛在的突破性假設：AMC 中和。半導體廠為了對抗 AMC——如酸
（MA）、鹼（MB）和可凝結物（MC）等能直接穿透被動式 HEPA/ULPA 濾網的氣態污
染物——進行著一場持續且昂貴的戰鬥 20。他們的主要防線是昂貴且需消耗的化學濾網

組。然而，大部分最具破壞性的 AMC，特別是酸（如 HCl、HF）和鹼（如 NH₃），都高
度溶於水。NANOJET 系統在無塵室空氣中創造了巨大的純水奈米液滴表面積。因此，極
有可能這些水滴將作為一個連續的、原位的**「立體濕式洗滌器」**，在這些關鍵的水溶
性 AMC 沉積到晶圓表面並導致缺陷之前，物理性地吸收並從空氣中移除它們。如果這個



假設被證實，NANOJET 不僅僅是一個微粒控制設備，它是一種新穎的、無化學的、連續
的 AMC 控制系統。這將為整個半導體產業帶來革命性的價值主張。 

目標價值主張： 

● 主動式微粒控制： 一個補充被動式 HEPA/ULPA 過濾的主動淨化系統。NanoJet 在
微粒沉積到關鍵表面之前，就主動將其從空氣中移除，為防止微粒引發的缺陷提供了

額外一層保護。 

● 革命性的 AMC 緩解（試點研究目標）： 一種無化學、連續的方法來減少水溶性
AMC（MA、MB），可能取代或顯著延長昂貴化學濾網的壽命，並直接提升製程良
率。 

策略藍圖： 

● 銷售即是科學合作： 這不是標準的 B2B 銷售。成功需要與領先的半導體製造商（如
台積電、聯電）進行合作性的廠內試點研究。銷售團隊必須包含能夠使用良率工程語

言溝通的技術專家。 

● 試點研究設計： 

1. 與晶圓廠的良率提升或污染控制團隊建立合作夥伴關係。 

2. 將 NANOJET 系統安裝在極度關鍵的區域，例如光刻機周圍的空氣中或晶圓傳送
盒（FOUP）儲存區內。 

3. 部署先進的即時監測設備：雷射微粒計數器（用於多種尺寸區間）和即時 AMC
監測儀（如 CRDS、IMR-MS），以測量 ppt 等級的特定污染物，如氨（NH₃）
和氯化氫（HCl）20。 

4. 建立嚴格的污染水平基準線（微粒和特定 AMC）。 

5. 啟動 NANOJET 系統，並精確測量污染物濃度的降低程度。 

6. 與晶圓廠合作夥伴共同將測得的污染物減少與測得的晶圓良率提升（即特定缺陷

密度的降低）進行關聯分析。 

● 合作夥伴關係： 與專門的污染控制諮詢公司以及向半導體行業供應 AMC 監測和過
濾解決方案的公司（如 Entegris、Pall，或本地專家如創控科技、濾能）建立合作關
係 18。 

 

表格：半導體污染物威脅矩陣 

 

此表格旨在教育 NANOJET 銷售團隊，並與半導體客戶進行可信的溝通。表格必須展現



對其獨特挑戰的深刻理解。 

 

污染物類型 對良率的主要威

脅 
傳統控制方法 NanoJet 作用機

制 
關鍵 NANOJET
優勢 

空氣微粒 
(>0.5µm, 0.1µm, 
<0.1µm) 

造成線路短路或

斷路；圖案缺陷 
HEPA/ULPA 過
濾 

物理性包覆與重

力移除 
主動式立體清

除，補充被動過

濾 

AMC-酸 (MA) 
(如 HF, HCl) 

腐蝕金屬連線；

改變介電常數 
浸漬活性碳化學

濾網 
吸收至高表面積

的水滴中 
連續、無化學品

的酸性氣體控制 

AMC-鹼 (MB) 
(如 NH₃) 

造成光阻劑 T-
topping 現象；
形成鹽類微粒 

浸漬活性碳化學

濾網 
吸收至高表面積

的水滴中 
連續、無化學品

的鹼性氣體控制 

AMC-可凝結物 
(MC) (如 矽氧烷, 
塑化劑) 

在光學鏡頭上形

成霧翳

(hazing)；改變
表面特性 

化學濾網 物理性包覆與重

力移除 
減少有機物沉積 

資料來源：4 

 

E. 高級住宅：打造終極健康生活環境 

 

市場迫切性： 
數據點： 台灣的高級住宅市場正在經歷一場重大變革。奢華的新頂點不再僅僅是地段和華麗的裝
修，而是精心策劃的福祉與健康。開發商越來越多地將「健康宅」科技作為關鍵的差異化賣點，

例如全戶式通風系統（ERVs/HRVs）和先進的 PM2.5 過濾系統 29。此外，像WELL 健康建築標
準這樣的國際權威認證，正成為吸引挑剔、富裕買家的強大行銷工具 7。 

分析： 市場趨勢清晰地顯示，住宅科技正從基本的舒適性和智慧家庭自動化，轉向主動
的健康與保健技術。富裕的購房者對不良 IAQ 的風險有充分的了解，並願意為保護家人
健康的解決方案進行投資。 

這使得我們能夠將定位從過濾提升至主動淨化。目前，豪華住宅 IAQ 的最新技術主要集
中在兩個原則：過濾（去除 PM2.5 等微粒）和通風（用新鮮空氣稀釋室內污染物）。這
些基本上是被動或稀釋策略。NANOJET 提供了第三個、更先進的原則：主動淨化。它不



僅僅是過濾或稀釋病毒、細菌和黴菌孢子等空氣傳播威脅，它在生活空間內主動中和它

們。這將「健康宅」的概念從一個潔淨的環境提升到一個受臨床級保護的環境。它提供了

一層任何 ERV 或標準過濾系統都無法提供的健康安全保障。因此，行銷口號必須清晰而
有力：「您的家已經過濾和通風。我們讓它的空氣像醫院一樣安全。」這是一個下一代的

價值主張，創造了一個新的奢華類別，並證明了其溢價的合理性。 

目標價值主張： 

● 對開發商： 一個獨特的高科技健康設施，可作為強大的行銷差異化賣點，可量化地
提升物業價值，並且是實現最高等級WELL 認證（如白金級）的關鍵賦能技術 7。 

● 對屋主： 終極的安心感。一個空氣品質達到或超過臨床標準的家庭環境，為主人的
家庭健康提供對抗污染、過敏原和傳染性病原體的主動保護。 

策略藍圖： 

● 鎖定頂級開發商： 識別並與台灣最具創新性和聲望的住宅開發商建立策略關係，例
如大陸建設（「宝格」、「琢白」的建造商）及其他以高淨值市場為目標的知名建商 
42。 

● 創造「樣品屋」體驗： 與開發商合作，在旗艦銷售中心或樣品屋中安裝 NANOJET
系統。這讓潛在買家能親眼看到這項尖端技術，並讓行銷人員能夠宣傳保護家庭的

「隱形盾牌」。 

● 開發 B2B2C 行銷材料： 製作優雅、高端的型錄、影片和數位內容，供開發商整合
到他們自己的行銷活動中。訊息傳遞必須精緻，專注於健康、科學、安全和獨特性。 

● 無縫智慧家庭整合： 確保 NanoJet 系統可以完美地透過高端家庭自動化平台（如
Crestron、Savant、Control4）進行控制，這些平台在這一市場區隔中是標準配
備。這符合對完全整合、輕鬆用戶體驗的期望 31。 

 

四、台灣市場統一商業化框架 

 

 

靈活的商業模式 

 

分析： 最初的提案已概述了三種必要的商業模式：營運支出（OPEX）、資本支出



（CAPEX）和租賃 1。策略性的任務是根據每個目標垂直市場的財務和營運常規，量身定

制主導的銷售模式。 

策略性對應： 

● 醫療與商辦： 這些行業通常面臨緊張的年度資本預算，但有可預測的營運預算。主
導推廣 OPEX（作為「空氣品質即服務」- AQaaS）和租賃方案，以最小化前期投
資並加速採納。 

● 科技廠辦： 這是一個純粹由投資回報率（ROI）驅動的銷售。主導推廣 CAPEX 模
式，因為顯著的良率提升將輕易證明前期投資的合理性。該系統將被視為一項賦能生

產的資本設備。 

● 機場： 這些是大型的、半官方實體，可以利用多種模式。長期的 OPEX/服務合約可
能最具吸引力，因為它確保了持續的、有保固的性能和維護，符合其對營運可靠性的

需求。 

● 住宅： 這幾乎完全是 CAPEX 銷售，系統成本由開發商捆綁到豪華住宅的最終價格
中。 

 

多管齊下的合作夥伴生態系統 

 

分析： 對於這些多元化的市場，直接對客戶的銷售模式是不可擴展且效率低下的。成功
完全取決於建立一個強大的通路合作夥伴生態系統，他們能提供市場通路、技術可信度和

安裝/服務能力 1。 

各垂直市場的合作夥伴矩陣： 

● 醫療： 醫療設備經銷商、感染控制顧問 1。 

● 商辦/機場： HVAC 系統整合商、大型物業管理公司（如仲量聯行）、建築與工程事
務所、智慧/綠建築顧問 1。 

● 科技廠辦： 半導體設備經銷商、專業污染控制顧問、晶圓廠設計與建造公司。 

● 住宅： 高端地產開發商、客製化住宅建商、豪華室內設計師、智慧家庭整合專家。 

● 跨垂直領域參與： 積極參與關鍵的行業協會（台灣醫院協會、台灣室內空氣品質學
會、台灣智慧建築協會等），以建立品牌信譽、與關鍵影響者建立網絡，並塑造行業

標準 1。 

 



表格：分階段市場進入路線圖（跨垂直領域整合） 

 

此表格旨在為 NANOJET 領導層提供一個清晰、可執行且整合的時間表，該時間表協調
了所有五個垂直市場的進入策略，同時認識到它們不同的銷售週期和概念驗證要求。 

 

階段 醫療 商辦 機場 科技廠辦 高級住宅 

第一階段：

試點部署與

數據驗證 (1-
6 個月) 

在指標性醫院

ICU 或 ER 進
行試點，測量

CFU/m³與微
粒數，建立臨

床風險降低的

案例。 

與 A 級商辦
合作，在特定

樓層部署，量

化對 IAQ 標
準的達成率及

員工缺勤率的

影響。 

在桃園機場安

檢區進行試

點，量化微粒

與病原體濃度

降低，證明對

營運無干擾。 

[最高優先] 
與指標晶圓廠

簽訂合作研究

協議，部署

AMC/微粒監
測儀，執行 3
個月的基準與

性能數據收

集。 

與頂級開發商

合作，在旗艦

樣品屋安裝系

統，作為「健

康宅」的展示

核心。 

第二階段：

案例研究開

發與目標推

廣 (7-12 個
月) 

發表試點數據

白皮書，透過

醫療設備經銷

商向其他醫院

推廣。 

建立 ESG 報
告案例，向建

築師、綠建築

顧問和物業管

理公司進行目

標性推廣。 

根據試點數

據，向機場管

理層提交商業

提案，強調對

AHA 認證和
營運韌性的貢

獻。 

分析數據，將

污染物減少與

良率提升進行

關聯分析，發

表技術論文，

向其他晶圓廠

展示革命性價

值。 

與開發商共同

開發高端行銷

材料，將

NANOJET 作
為核心健康設

施，在其新案

發表會上重點

宣傳。 

第三階段：

通路夥伴擴

展與規模化

推廣 (13-24
個月) 

擴大經銷商網

絡，提供標準

化銷售與技術

培訓，進入長

期照護市場。 

簽署 HVAC
整合商與大型

物業管理公司

作為通路夥

伴，將

AQaaS 模式
規模化。 

將試點擴展至

其他航廈或登

機門，並探討

整合至中央

HVAC 系統
的長期合約。 

將成功的解決

方案標準化，

透過專業設備

經銷商推廣至

其他半導體及

面板廠。 

與更多頂級開

發商建立合作

關係，將

NANOJET 系
統納入其標準

豪宅配備清

單。 

第四階段：

品牌領導與

市場主導 (25
個月以上) 

成為醫院感染

控制的行業標

準，參與制定

相關指南。 

成為

WELL/LEED
認證的首選技

術，在智慧建

築展覽中成為

思想領袖。 

成為亞太地區

機場健康與安

全的標竿案

例。 

成為先進製程

中 AMC 控制
的關鍵技術，

確立全球領導

地位。 

成為台灣豪宅

市場中「健康

奢華」的代名

詞。 



資料來源：路線圖結構改編自 1，內容根據所有垂直市場特定研究資料的分析結果進行擴

充。 

 

五、結論與建議 

 

NANOJET 的先進環境消殺系統，憑藉其獨特的純水奈米霧化技術，在台灣醫療機構、商
業建築、機場、科技廠辦及高級住宅領域擁有巨大的未開發潛力。其價值主張的核心在

於：臨床風險管理（醫療）、生產力與 ESG 卓越（商辦）、營運韌性（機場）、半導體
良率保護（科技廠辦）以及健康即新奢華（住宅）。 

為成功進入並擴展台灣市場，建議 NANOJET 科技採取以下策略性行動： 

1. 將半導體試點作為最高優先事項： 此垂直市場提供了最大、最可量化的投資回報潛
力，並有機會創造一個強大、具防禦性的全球市場地位。「AMC 中和」假說是本計
畫中單一最具價值的策略機會，必須以最大的專注度和資源來追求。 

2. 建立專職的台灣合作夥伴團隊： 在台灣派駐一名資深通路經理。此人的唯一職責將
是識別、招募、賦能並管理所有五個垂直市場所需的專業合作夥伴生態系統。 

3. 投資於高度目標化的垂直市場行銷： 「一體適用」的行銷訊息將會失敗。NANOJET
必須投入資源，為五個獨特的客戶群體開發量身定制的價值主張、富含數據的案例研

究以及獨特的行銷材料。 

4. 強制推行「數據優先」的銷售文化： 整個策略的核心必須是可量化的證明。每個試
點計畫都必須被設計成一場科學實驗，以產生確鑿、無可否認的數據（CFU 計數、
微粒濃度、ppt 等級的 AMC 水平、晶圓缺陷密度、員工缺勤率）。這些數據不是
「錦上添花」，而是整個銷售論據的基礎。 

5. 捍衛「零化學品、可持續運作」的獨特賣點： 這是貫穿所有五個垂直市場的、強而
有力的統一主線。它是 NANOJET 武器庫中最有效、最獨特的差異化因素，必須成
為所有品牌溝通和市場定位的堅定基石。 

透過精準的市場定位、靈活的商業策略和強大的本地合作夥伴網絡，NANOJET 科技的先
進環境消殺系統有望在台灣的醫療和商業建築領域取得顯著成功，不僅提升當地的室內環

境品質，也為公司的全球擴張奠定堅實的基礎。 


