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行銷達人高壽康 比女人更了解女人

專訪

【記者謝慶萱專訪】「雅芳比女人更了解女人」這句耳熟能詳的廣告詞，強調對女人

的關懷與體貼，令許多人印象深刻。究竟是誰能自信滿滿地說出這句話呢？他就是民

國61年畢業的數學系校友高壽康。 

現為雅芳中國公司總裁的高壽康，在進入直銷業之前，曾在國華廣告公司、輝瑞藥廠

、吉時洋行工作十餘年，民國75年轉換跑道至雅芳，並於84年當上台灣雅芳總經理

，也是雅芳在台灣設分公司13年第一位本土總經理。民國87年，高壽康正好在大陸全

面禁止直銷的同年接任雅芳中國公司總裁，大陸的關卡及限制比台灣多，學生、軍警

、教師、醫生等身分皆禁止從事直銷，這對他來說是一項很大的考驗，但他早已準好

應戰方針，他說：「遇到問題須先找出危機原因。如果是大環境的問題，內部就要有

所突破和改革。」因此，高壽康發展出獨特的經營模式「以批發零售為主業務，以專

賣店為主營業管道」，在3、4年內於中國各省份設立了70多個分公司、1500個專櫃、

6000間加盟店，終於在2006年成為中國第一家取得政府核准之直銷經營許可證的企業

，獲准在中國市場採用直銷的方式銷售產品。 

在行銷領域堪稱達人的高壽康，國小作文「我的志願」寫的竟然是「工程師」！生長

在科技剛起步的時代，高壽康對於「讓機器運轉並發揮功能」情有獨鍾，不料在大學

聯考時因未盡全力而失利，和最愛的機械系擦身而過，反而和數學相伴了四年，因為

數學系的訓練，對他的影響更深遠，他說：「淡江開放自由的風氣，讓我的大學生活

單純又快樂。」他笑著回憶道：「我們算是『怪咖』班級，大家都穿拖鞋去學校（這

在民國三十幾年是稀有的現象），進教室就開始『盧』老師不要上課，老師索性帶著

大家到草坪上曬太陽、看牛羊、眺觀音山。」看似很隨性的班級，該認真讀書的時候

還是很拼，為了對付艱難的考試，班上同學曾組讀書會，用分組講解的方式互助合作

，一直持續到畢業。解複雜的數學題目需要縝密的思維和周詳的邏輯，這培養他日後

處事謹慎的態度，思考模式也更加有系統且完善，會將事情仔細分析，再未雨綢繆

，設想「如果遇到特殊事情，應該怎麼處理…」當真遇到意外狀況，也因為已想好了

應變措施而臨危不亂，將各種難題逐步破解。 

一個大男人領導經營女性成員佔83%的雅芳公司，與女性同事朝夕相處下來，讓高壽

康產生一個心得：女性員工講求的是「貼心的管理」。他會仔細觀察同事表情、情緒

、行為的變化，並主動提出關心和支援；高壽康笑著說：「女性做事比較細心，心思

也較為細膩，但缺點就是做決定時容易優柔寡斷，因此要訓練她們果斷一點，同時顧



到她們的感受，要懂得哄女生。」注重員工間聯繫的他也常奔走於大陸各省份的據點

，和當地的雅芳小姐聊聊天，了解她們的工作情況並進行溝通，幫她們解決了問題和

需求，此般貼心的管理方式，自然會獲得員工貼心的回應，難怪他被譽為「比女人更

了解女人的男人」。 

現今直銷業在台灣很盛行，不少大學生也在課餘從事直銷，但負面評價卻時有耳聞

，問他對此現象的看法？高壽康表示：「許多不肖公司灌輸學生的想法很不正確，直

銷的本質是賣產品而不是拉人頭，如果對方不教你如何推銷產品、如何解決困難，只

一味地強調要帶多少人入會，這種公司就別去了。」此外，他很贊成年輕人到大陸發

展：「以目前的情勢而言，台灣的年輕人稍有優勢，我們的大環境比對岸開放，接受

的文化訊息相對較多元，在他們眼裡，台灣是主宰引領流行文化的重鎮，很需要這樣

的新血注入；此外，當地很歡迎台灣年輕人，因為我們和當地青少年生活模式差別不

大。」他鼓勵年輕人：「不管從事那一行，只要肯奮發向上、用心經營，都會有很不

錯的發展。」


