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取材/2019年第一季美國聯合部隊季刊(Joint Force Quarterly , 1st Quarter/2019)

從商業角度思考戰爭事業

軍事與商業有著共同的戰略思考邏輯，本文從商業角度來思考戰爭事業，提

出兩者在解決戰略難局時的共同作法，同時也強調不能一頭熱地在新興科

技上投入所有資源與資金，應保留部分餘地，該做小時千萬別搞大，才不會

在不當時機大舉投入，釀成慘劇。

軍事與商業有其共通之處，其中的戰略思考方法

能相互借鏡。(Source: US Army/Gyasi Thomasson)
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兩
大立場南轅北轍的學派貫穿了現代

專業軍事論述。其中一派認為戰爭

具有延續性，主張須重新強調核心作戰職

能。另一派則認為戰爭型態已然改變，主

張須重新評估原有作戰職能之優缺點。在

商業著作中亦有類似的爭論正在展開。在

競爭激烈且不斷變化的企業環境中，成功

究竟取決於隨時代不斷改變的意願，或是

專注基本原則的能力？

從2018年美國《國防戰略》報告觀之，

人類正進入一個強權競爭與科技快速變

化的時代。1 2017年5月，美陸軍參謀長密

利(Mark Milley)上將在參議院軍事委員會

聽證上警告，「戰爭的特質正在發生根本

性改變。」2 密利說法與美陸軍在2015至

2016年間所做的一項研究預判完全相符，

該研究指出諸多極可能左右未來作戰環境

的趨勢。3 而結論的其中一項指出，未來美

軍可能會受到多種因素同時出現的極端挑

戰，包含低成本感測器、精準打擊科技、機

器人和資訊科技等擴散情況，這將改變人

類接收、處理和使用資訊的方式。

但各種新科技並未引發戰爭革命。新的

作戰模式─亦即運用科技的編組與作戰

2017年7月21日，在澳洲昆士蘭舉行的「2017護衛軍刀」(Talisman Saber 17)演習中，隸屬美陸戰隊第5團

第3營登陸加強營兵器連的陸戰隊員射擊卡爾古斯塔夫(Carl Gustav)火箭砲。
(Source: USMC/Amy Phan)
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方式─卻會帶來革命性改變。4 這正是造成軍

隊在遭遇科技快速改變之時期難以做好準備的

原因。為了完全發揮新工具的潛力，吾人事實上

必須改變現有運作方式─有時甚至是進行劇烈

改變。與戰爭特質改變相同的情況，在企業界就

是「市場阻斷」現象。當外界全部注意力放在「顛

覆式科技」之時，所有新科技並未動搖市場。新

的商業模式─以利潤方式為消費者創造價值的

方式─卻顛覆了市場。

據2015年IBM公司針對5,200名高階主管所做

的調查顯示，企業領袖們日益關切競爭者是否以

擾亂企業模式進行市場侵略，因為這會造成其無

計可施─這種造成市場競爭特質突然澈底改變

的特質，將使企業現有經營模式落伍。5 當競爭

者運用擾亂作戰模式讓人在戰爭中完全不知所措

時，情況將會如何呢？假如擁有第五代戰機和性

能提升的裝甲旅級戰鬥部隊的美軍，遭到敵人採

用物聯網和低成本、遠距無人機以發揮美國從未

完全瞭解之潛力所擊敗時，情況將會如何呢？

任何領域戰略都是富貴險中求的算計和權衡

決策；有人可能會從合作對象角度，以不同思考

方向來更深入瞭解某個領域的問題。本文先討論

商業競爭優勢概念如何應用在軍事背景之下。接

著，運用軍事與企業例證，以討論軍隊在未來作

戰環境的作戰模式，其衍生兩種截然不同之戰略

難局有多麼相符。第一種是如何管理讓兵力發揮

最大功能之戰爭需求，與無法在戰爭中發揮最大

功能項目之間的必然不相稱情況─這正是人類

在任何未來科技變化中必然面對的難局。第二種

則是如何消弭敵人以新科技直接挑戰美方現有

新科技並未引發戰爭革命，反而是新的作戰模式帶來了顛覆性的改變。(Source: USANG/Leanna Maschino)
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核心作戰模式所造成戰略奇襲

之風險。最後，本文主張，與人

類直覺完全相反的是，避免戰

略奇襲的最佳戰略就是延後對

特定系統之龐大投資。

企業與戰爭的競爭優勢
企業策略核心是一個能應用

於軍事背景的想法，亦即競爭優

勢概念，也就是一個針對競爭者

優劣勢量身打造自身經營模式，

以發揮競爭優勢的公司。6 某個

公司可能會運用低成本架構在

價格上超越對手。另一種則是

掌握價格附加價值，創造競爭

者無法給予的價值。許多類型

的優勢，例如，原物料管道、產

製經驗、智慧財產、配送網絡和

策略聯盟等，都可以在某一方

面提升競爭力。商業學院教導

未來經理人如何將目光投注在

「永續性優勢」來源，亦即競爭

者無法輕易複製或抵銷的資產

或特點。7

例如，在1987至2002年間，

美國汽車製造業者針對全球各

國競爭者，採取了漸進提高車

輛品質及增加新配備的作法。

但由於其他國家的競爭者仿效

速度太快，導致美國汽車業者

根本無法確保持續性優勢。8 相

較之下，美國汽車製造業者後

來推出新的運動休旅車和迷你

廂型車，而外國汽車業者卻缺

乏這兩款車型的產製經驗與基

礎設施，最後獲得可以維持更

長時間之領先優勢。9

競爭優勢的來源不必然是物

質。像谷歌這樣的公司就將其

人才與文化視為優勢來源。10 

過去在冷戰時期一直準備與科

技實力匹敵者作戰的美陸軍，

則是將準則、領導統御和訓練

視為競爭優勢來源。11 從史瓦

茲柯夫(Norman Schwarzkopf)上

將指陳即便美國和伊拉克軍隊

的裝備互換，美國在1991年波

灣戰爭依然可以獲得一面倒大

勝的說法，即可明顯看出此種

思維。12

相較於當年橫掃歐洲和北非

的百戰德意志雄師，美軍在投

入第二次世界大戰時還有許多

缺陷，但美國擁有地理、工業和

同盟關係的優勢。基於這些優

勢，美國運用了一套適用於對

付競爭者和從事競爭的作戰模

式。斯密司(Walter Smith)上將

以自我解嘲方式來界定此種模

式中的一個面向，「美陸軍並未

解決自身問題，反而是完全壓倒

這些問題。」13

在1945年之後，美軍又面對

另一個不同競爭者，其擁有一

些美軍所沒有的優勢，因此美

國戰略家們選擇了一個基於不

同優勢而建構的另類作戰模

式。14 為了保衛歐洲抵抗蘇聯龐

大地面部隊的入侵，美軍採取

了差異化的方式進行競爭─

其所部署兵力可以從事競爭者

蘇聯所無法仿效的作為。最初，

美國在核子武器的領先地位抵

銷了蘇聯在量方面的優勢。當

蘇聯逐漸縮小核武的落差後，

美國開始投資於數量較小且素

質更佳的傳統兵力，包含裝備

匿蹤戰機、精確導引彈藥的精

銳空中武力，以及專門在兵力

劣勢條件下贏得勝利之裝備精

良、凶悍的地面部隊。15

此種作戰模式日後證明完全

能因應1991年波灣戰爭的作

戰需求。但一如哈佛商學院教

授克利斯田森(Clayton Chris-

tensen)所言，「在某個背景下構

成組織所具能力的各種程序和

價值，在另一種背景下卻會使

其完全喪失能力。」16 後來伊拉

克與阿富汗的兩場戰爭充分顯
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示，能在與軍事實力匹敵者的戰爭中發揮最大效

用之作戰模式─軍事重要性等同於範圍狹隘的

企業競爭情況─完全無法在反叛亂戰役中以相

同效率讓資源投入化為安全產出。美軍雖擁有最

多特質與最大價值，但在此種競爭中並無法合理

預期能同時展現，因而僅能發揮有限的效果。

面對既有戰力和特定競爭需求不相稱之難局，

美軍和美國企業界運用了不同版本的類似戰略。

第一個戰略難局：不相稱問題
戰略一：敢於說不。1992年，幾乎就在美軍獲

得波灣戰爭空前勝利之後，參謀首長聯席會議主

席鮑爾(Colin Powell)強烈反對參與波士尼亞的

局部軍事干預行動。1991年波灣戰爭時，鮑爾運

用壓倒性武力在平原野戰條件下澈底擊潰蘇聯

式的步兵與戰車大軍，顯示這場戰爭完全切合

美軍的作戰模式。但當年鮑爾對美國人民提出

警告，不要期待美軍能在另一個具有根本性差

異的戰爭中取得相同戰果。鮑爾表示，「當他們

一告訴我執行『手術式』行動，我立刻就前往碉

堡裡。」17

最終，政治領袖們仍然推翻鮑爾的立場，而美

軍在波士尼亞行動的結果則是勝負參半。許多老

練的企業領袖可能會同情鮑爾─因為人才在商

界有時雖然不認同老闆的策略，但仍可能被委以

執行策略的責任。但這些企業領袖們也知道，除

了市場競爭與企業經營模式相符之程度外，還有

某些策略性考量因素。例如，掌握落後地區的市

場，或許能讓競爭者無法取得未來可能威脅另一

更重要市場的據點。

企業與軍事領袖們在渠等職涯的發展歷程中，

應須解決不相稱的問題，而且他們是否具備處理

不相稱問題之技能，亦是判斷渠等能力之標準，

但這絕非不公平的方式。就鮑爾而言，他曾指導

過多次讓軍隊成功發揮利基的行動任務。這些例

證包含推翻巴拿馬獨裁者、解救賴比瑞亞境內各

國公民受困危機的任務，以及孟加拉的人道救援

行動。18

戰略二：莫忘初衷。軍人的信條之一就是「希

望不能當成方法。」這意味著只靠希望不要發生

最差結果來解決問題，根本無法讓問題消失。但

這套戰略在某些情況下確有其道理。以企業界而

言，調整公司部分組織以提升其在某個市場的績

效，可能反而削弱了同一家公司在另一個市場的

在沙漠風暴作戰行動期間，聖塔非(Santa Fe)鑽油公司

人員與紅亞代爾(Red Adair)油井公司消防隊員，聯手對

抗伊拉克軍隊在撤出科威特前所點燃、引發熊熊大火

的油井。(Source: DOD/Dick Moreno)
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表現。

克利斯田森在著作中指出，

一家公司的資源、流程和價值

決定其能與不能為之處。三者

必須完全符合公司的經營模

式。19 其流程與價值可以在某

市場發揮效用，但在另一個市

場卻無法發揮，不論其資源是

否在兩種市場皆具價值。

同樣地，在1990年代，設計

美軍作戰模式的領袖們亦排斥

渠等界定為「非戰爭軍事行動」

(Military Operations Other Than 

War, MOOTW)類型之軍事任

務，諸如維和行動等。20 柯林頓

總統的國家安全顧問對此觀點

做出總結，「美國武裝部隊的主

要任務並非遂行和平行動，而

是要打贏戰爭……美國絕不會

為了支持維和行動而削弱自身

的軍事戰備。」21 即便是支持將

此類任務交給美軍的人，亦否定

美軍應刻意針對這些任務進行

編組、訓練和裝備的說法。他們

擔心，不論軍隊擁有何種資源，

將組織重點放在維和與低強度

衝突任務，會逐漸扭曲美軍在

其最重要衝突市場所擁有絕對

優勢之流程與價值，亦即遂行

高強度傳統戰爭的能力。22

這些領袖們非常瞭解，戰略

的執行意味著必須做出利害權

衡。23 這樣的權衡類似微生物

學家們所稱的「適性權衡」(fit-

ness tradeoff)或「適性代價」

(fitness cost)的概念。24 當某個

微生物調整自身結構以更有效

適應某個環境時，其往往就變

得不容易適應另一個環境。例

如，某個生物演化成可適應寒

帶環境後，就會變得不容易適

應較溫暖的環境。抱持長期經

營觀點的企業領袖，在面對某

個市場的適性代價超過另一個

市場的適性利益時，就會正確

決定不要進行經營模式調整。

面對多重型態未來威脅的軍事

領袖們也會採取同樣之避險作

法，但卻不盡然能獲得令人滿

意的結果。

在2000年代，美國派遣在高

強度戰爭可發揮最大戰力的軍

隊執行反叛亂任務，雖然美軍

在必要性最低的資產中擁有過

剩能量，諸如重型火砲和高性

能戰機，但卻缺乏其最迫切需

要的能量，諸如步兵、特戰部隊

美軍在高強度戰爭中擅長製造震撼

與毀滅，卻缺乏其他重要的能量。

(Source: USANG/Jacob HesterHeard)
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和民事任務部隊等。此外，在高強度戰爭中效果

最佳之軍事流程和價值，係專門用於製造震撼與

毀滅，因此往往在需要微妙與克制作為的狀況中

反而造成負面效果。面對此種嚴重模式不相稱所

造成之種種後果，美軍遂採取了第三套戰略。25

戰略三：調適。針對某個銷售市場需求以調整

公司經營模式之理則十分明顯。在生意難做的時

候，即便如通用電氣(GE)和IBM等擁有根深蒂固

文化的大型企業也必須進行改變。26 美軍在伊

拉克戰爭期間亦復如此─這項改變一般都會讓

人聯想到在2007至2008年間迅速增兵的行動。27 

當年伊拉克發生何種狀況和哪些是促成此項增

兵行動的主要因素，至今仍是外界激烈爭論的話

題。但美軍針對不相稱情況採取調整作為卻是眾

所公認的事實。

今日，美軍在裝備、訓練和文化─亦即其資

源、流程和價值─都比過去更能靈活因應所有

不同的任務型態，從提供夥伴國對抗所謂「伊斯

蘭國」的顧問，乃至朝鮮半島的大規模戰爭等都

是如此。28 不同於2007年時美軍將領一直苦思如

何解決美軍高強度作戰模式與低強度衝突戰場

之間的不相稱問題，2019年的美軍將領已經從

2001年開始累積的種種適性權衡經驗中擁有更

多選擇。如同密利所做的解釋，「今日，美陸軍少

校除了打擊恐怖分子外什麼都不懂……當美軍開

始面對更高強度的威脅時，其技能已在過去十五

餘年的時間中萎縮。」29 這衍生出一個問題，假如

一個擅長許多事情的組織很難把一切事情做好，

為何不將組織進行區隔和專業化？

戰略四：區隔與專業化。一般企業針對不相稱

美特戰部隊已建立屬於自己的文化，此乃區隔與專業化戰略之範例。(Source: US Army/Jason D. Johnston)
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問題的常見處置方式，就是設

立一個高度獨立的事業單位，

以利其在獨特市場中發揮最佳

效能。谷歌公司在2015年就是

採取這種作法，其在當年成立

一家名為字母(Alphabet)的母公

司，這樣不同企業單位的主管

們就可以「獨立經營某些不是

非常相關的事情。」30 這也是美

陸軍在1947年的作法，當年其

將陸軍航空隊切割，另外成立了

一個獨立軍種，亦即美空軍。

人類歷史上第一架軍用飛機

是萊特A型機，係美陸軍於1909

年所採購。隨著飛機科技成熟，

其在戰爭中扮演了日益重要的

角色。陸軍飛行部隊先在1926

年整合成「陸軍航空團」(Army 

Air Corps)，接著在1941年改組

成為「陸軍航空隊」(Army Air 

Force)，其後來愈來愈著重於跟

地面戰鬥沒有直接相關的空中

作戰任務。31

1947年，美國成立了一個母

體組織「國防部」(在1949年才

正式更銜)，其編組下轄「陸軍

部」、「海軍部」和新成立的「空

軍部」。32 陸戰隊則仍是海軍部

下轄的一個獨立軍種─這個

組織從創立之初就在更廣泛海

上戰場中找到可以發揮最大功

能的利基。今日，某些觀察家質

疑網路作戰未來也可能成為同

樣重要且獨特的戰場，應足以

成立一個新的軍種。33

1960年代，甘乃迪總統在思

考面對共產主義在亞洲、拉丁

美洲及其他地區的滲透破壞

應採取哪些反制選項時，就認

為美國當時的作戰模式僅提供

其兩種選擇：一是完全不作為，

二是運用大量傳統兵力並承擔

與蘇聯爆發戰爭的風險。34 在

低強度戰爭中，甘乃迪發覺到

有個未曾好好經營的領域。因

此，其率先開始投資特種作戰

部隊。35 隨著時間推移，綠扁

帽(Green Berets)部隊不僅能在

其任務的獨特場域發揮最佳戰

力，也逐漸壯大獨立於更廣大

的陸軍部隊之外，同時建立自

身獨特的文化。

區隔與專業化戰略雖然非

常具有吸引力。但其卻也可能

衍生隱藏性代價。在獨立的空

軍成立後，美陸軍喪失對某些

支援地面作戰所需戰機的控制

權。相較之下，美陸戰隊就保留

2016年10月18日，美特種部隊在德州布里斯堡(Fort Bliss)舉行之「陸軍作戰

評估17.1號演習」中，運用新式裝備進行營救遭擊落飛行員的模擬演練，以評

估其作戰效益。(Source: US Army/Alexander Holmes)
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了自己的噴射戰機部隊，完全不

屬於空軍或海軍。特種部隊成

立後，美陸軍所屬單位，尤其是

地面戰鬥部隊，也開始遭遇到

內部的人才搶奪大戰。

第二種戰略難局：阻斷
無數商業經營著作都在討論

為何企業無法在面對經營模式

阻斷時生存。商學院學生研究

柯達相機(Kodak)和百視達影視

(Blockbuster)公司終結的方式，

如同西點軍校學生研究西班牙

無敵艦隊在1588年大敗，以及

波蘭在1939年與法國在1940年

遭擊潰的戰史一樣。這幾場戰

役都顛覆了軍事史，而勝利方

都是同時併用一種以上的新科

技及創新戰術，因此其不僅贏

得作戰勝利，也改變了作戰方

式。36

隨著科技變化不斷加速，企

業主管花在尋找威脅和機會的

時間精力亦隨之增加。美軍及

其敵人亦復如此。但瞭解未來

有哪些科技會問世，絕不等同

於瞭解哪些科技會造成何種影

響及其影響有多快。

在商業背景下，「創新」只是

單純的科技改變，亦即輸入轉

化為產出的改變方式。37 此種

情況適用於組織方法和流程，

以及機器、原料、軟體及其他方

面變化的改變。但某種領先群

倫的科技，即便植基於新穎的

作法，亦不必然具阻斷性。要具

有阻斷性，科技必須能澈底改

變市場競爭「基礎」，其情況完

全不適用於主流經營模式。例

如，光碟片是完全超越卡帶的

領先精進產品。沒有任何音樂

錄製產業的公司可以不轉換卻

仍保有其市場地位。但光碟片

並未改變普遍認同的各種產品

價值面向，亦即容量、攜帶便利

性和音質。引進這種科技的其

實是原本就在音樂產業居於主

導地位的索尼(Sony)和飛利浦

(Philips)公司，而其地位至今依

然不動如山。38

這當市場阻斷的威脅出現

時，其原本來自一個只能提供

稍差音質的創新，亦即MP3。39 

但此舉讓音樂變得非常容易攜

帶，而使新的經營模式成為可

能。40 於是突然之間，一個像潘

朵拉(Pandora)這樣的公司也能

威脅到早已在市場屹立數十年

老公司的地位。

在一場漫長的競爭中，一個

組織必須能隨環境不斷演化同

時在競爭基礎改變時快速因

應。葛芬達拉揚(Vijay Govinda-

rajan)和特伯爾(Chris Trimble)在

2011年《哈佛商業評論》的專文

〈執行長在營運模式再造所扮

演之角色〉中寫到，根基穩固的

公司鮮少能比新創公司更快發

現「下一件大事」，兩人解釋說

「許多公司因為太過專注於落

實今日的經營模式，而忘卻了經

營模式有其保鮮期限。」41

但挑戰有其更深層次的問

題。即便某些公司發現改變即

將發生，但要一個組織能在某

場角力中保有優勢，同時又為

另一場角力做好準備是十分困

難的。當某些特質不見得在長

期具有價值，而在近期又效用

有限時，合理的組織流程就會

限制對這些特質進行投資。42

這就是為何最終可以動搖商

業市場的科技，往往都不是那

些已在市場立足穩固的公司所

擁有。43 在此類個案中，其他公

司就會將這些科技引進其弱點

較不顯著，但其獨特優勢更具

重要性的市場，有時甚至只是利

基。44 在真實世界應用的實驗室

中，這些科技會不斷成熟。45 一
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旦此類科技達到足以在另一個市場具備競爭力

的必要績效門檻，其就能以迅雷不及掩耳速度奪

佔市場。46 美海軍航空部隊的發展就是能與任何

企業分庭抗禮之良好例證。

在1920年代，某些理論家主張飛機能在摧毀

敵人戰艦的用途上取代主力艦地位。47 雖然當年

飛機仍缺乏執行此種任務所需之航程、酬載容量

和機械可靠度，但其仍找到在這個獨特軍事應用

利基上的發揮途徑，亦即空中偵察。48 在此一領

域及民間應用方面，此種科技逐漸成熟到符合性

能門檻，終於迫使各國海軍重新設計不屬於主力

艦、而是航空母艦的作戰模式。49

第一種戰略難局「不相稱」，是人們無法逃避

的問題；只能設法處理。但阻斷現象是可以避免

的，可以採取下列作法。

首先，思考新科技能促成哪些戰勝的新方式。

市場不會因新科技而顛覆，反而是遭到新企業模

式的顛覆。福特(Henry Ford)不是發明汽車、裝配

線或互換性零件(interchangeable parts)的人。50 

但其公司提供了一個寶貴的主張─亦即快速可

靠的人員運輸─使其能在科技容許的成本架構

下達成價格之實現。51 持平而論，福特確實改良

了那些科技。但試想優步(Uber)公司，其創辦人並

未改良網際網路、智慧手機或數據分析工具，只

是單純利用這些科技建立一種經營模式。

在1939至1940年間，德國軍隊運用了當年新

聞從業者命名為「閃擊戰」(blitzkrieg )的方法，快

速擊潰多個龐大的現代化軍隊，澈底震撼了全世

界。促成閃擊戰問世的是戰車、飛機和雙向無線

電。52 但這些都不是新科技，它們在當年全都已

使用超過二十年以上，同時第一次世界大戰的交

戰方都曾大量使用。與其說德軍刻意創造一種新

的戰爭方式，還不如說是一種意外的巧合，因為

剛好這些不斷成熟科技在準則和組織文化上釋

放出渠等未曾發揮的潛力。不論最初原因為何，

真正戰局改變者係後來問世之作戰模式，而非科

技。

第二，該做小的時候千萬別搞大。在1992年，

圖為美陸軍「未來戰鬥系統」實驗計畫中，士兵運用小

型無人地面載具清空一座建築物的情景。(Source: US Army)
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惠普(Hewlett-Packard, HP)公司

挹注大量資金發展一種領先群

倫的「小鷹」(Kitty-Hawk)光碟

驅動科技，以因應未來市場需

求。53 需求雖然一如惠普公司所

預期，但顧客的特定需求卻非

原本所預期。等到證明小鷹的

原始設計顯然無法符合真正市

場需求時，其經理人已經沒有

資源，也沒有信用度去重新設

計，於是這個專案只好以夭折

收場。

美陸軍「未來戰鬥系統」(Fu-

ture Combat Systems, FCS)執

行經驗也是同樣的例證。1990

年代，美陸軍發現過去所挹注

預算多數都是為了逐步升級既

有科技。為了促成科技躍進，其

開始將重點置於未來十五年及

其後可能出現的各種機會和威

脅。54 這項決定的結果之一就

是「未來戰鬥系統」建案計畫。

由於設定目標是遙遠的未來且

充滿多重技術風險，該專案一

直在試圖克服諸般困難。到了

2009年時，由於建案優先重點

改變，同時其180億美元的投資

又缺乏可展現之成果，因此美

國國防部決定取消這個系統的

建案。55

克利斯田森主張所有新科

技的原創企業都必須節約資

源，以利能在初期市場挫敗中

存活，並能在正確投資機會出

現後仍有資源可用。56 此種企

業作法就如同在遭遇戰中會使

用最低兵力進行接觸之軍事原

則。換言之，當進入一個完全不

知敵人兵力配置的區域時，指

揮官應掌握大部分單位，而僅派

出少部兵力擔任尖兵，以便透

過與敵逐次接觸來掌握全般狀

況。

對於惠普公司而言，這種作

法意味著應先試製不同形式，

甚或較為低廉的小鷹軟體版

本，以針對不同市場進行測試。

對於美陸軍而言，這可能代表

著應對大量互相依存性較少、

成本較低的建案項目進行較少

量投資。人們可能會發現這種

作法類似創投公司的手段，但

其早在冷戰時期已有前例。

哈佛大學教授羅森(Steven 

Rosen)在其所著《打贏下一場

戰爭：創新與現代軍隊》(Win-

ning the Next War: Innovation 

and Modern Military)乙書中，說

明美國從1946年至1950年代從

事飛彈發展的作法。洲際轟炸

是一項全新且其所採用之多種

手段仍在發展中。57 美軍當年

並不知道何種系統最具效果，

也不知蘇聯會選擇何種手段。

全世界各地區域核心節點所安裝的商用網際網路和電話設備─如同這個

設於加州羅伯次營區(Camp Roberts)的通信中心─可以讓美陸軍和國民兵

部隊在地表任何地點發生緊急事件時，提供商用服務。(Source: US Army)
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由於飛彈十分昂貴，美軍必須採取避險方式，刻

意針對一系列不同原型挹注少量預算，並不急著

全面部署。58 藉由此種方式，高層領袖是以初期

戰力換取知識，以利在狀況明朗時快速建立正確

戰力，即便未獲成功，仍可比蘇聯更快預判未來

狀況。

最後，在不會出錯時才大舉投入。在分配有限

資源時，針對未來不同階段具有獲利的項目進行

投資，才是最正確的作法。例如，2011年，通用電

氣公司決定將其所有製造機器利用工業物聯網

進行連結。該公司推論，一旦其發展出數位工業

製造方法的專業能力後，就可以建立一套以工業

分析服務為基礎的經營模式。59 通用電氣公司在

戰略決策上的天才之處，並非神準預見產業界的

未來；反而是投資在一個配合其獨特市場地位，

能在未來幾乎任何時刻都可創造競爭優勢的能

力。針對與人工智慧相關的科技應用進行投資，

以解決某些軍事問題，或許就是這樣的例證。

在漫長競爭中所採取的軍事戰略，有相當大的

程度上，屬於組織策略。今日吾人編組、訓練和裝

備的方式，都是根據未來戰爭最重要因素所做的

假定。因此檢視並積極論證這些假定是件好事。

但比敵手猜的更準還不夠，因為有勝利希望的長

期戰略可能不見得是來自原有的最佳假定。或許

以最誠實態度來接受未來不確定性並充分加以

考量，方為上策。
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