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創新經營與創業策略 
自 編 教 案 

趙  永  祥  博士 

管理學院財務金融學系 

創新經營與創業策略教案 
 

單元一 創新新思維 
• 創新與創意思考 

• 知識經濟的創新引擎 

• 創新的面向與服務業創新 

• 創新思維與設計  

學習目標 

• 了解創新與創意思考。 

• 認識知識經濟的創新引擎。 

• 認識創新的面向與服務業創新。 

• 了解創新設計的意義與方法。  
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思考關機? 

• 汽車的電瓶需要經常發動，隨時充電讓汽車可以
順利行駛。 
 

• 人類的腦力運用、心智成長、能力鍛鍊也和電瓶
一樣，要時時發動才不至於讓腦袋『當機』。 

 

頭腦惡習的症狀 

• 思考放棄 
一開始就自動放棄思考，例如:「時間不夠，我做
不到….」、「這種事情怎麼想也沒有用的啦….」 

• 思考依賴 
依賴威權、團體、名詞或經驗，例如:「XXX說的
準沒錯…」、「一直以來都是這樣做的呀…」 

• 思考放棄和思考依賴會降低思考力，最後引起「 

    思考關機」的狀態。 

 

思考放棄症的三種形式 

• 藉口型：「雖然是這樣，但是我不可能辦到」、
「這部份我沒有接觸過，所以我可能沒辦法處
理」。 

• 沒有仔細調查過就放棄，有些東西即使手上取得
的資訊很少，但還是可以去思考。 
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思考放棄症的三種形式 

• 洩氣型：「因為我就是沒辦法啊」、「我書
讀的不好，這個問題不要問我…」。 

• 一洩氣，就會促進思考的放棄，不管在學校會不
會唸書，也都應該可以從有限的資訊中建立思考
體制。 

• 重要的是學會有效思考的「習慣」 

 

思考放棄症的三種形式 

• 賭氣型：「知道這些那又怎樣…」、「思考這樣
的問題有什麼意義…」、「這個事情交給XXX去
做不就好了啊…」。 

• 賭氣型症狀的人在一般人眼中看起來比較有氣勢，
患者本人並不會發現自己已經停止思考了，所以
自以為幫周遭的人發言，反而用更強的氣勢強化
其思考放棄症。 

 

思考力激盪 

• 當a=2的時候，則A=4。那麼當b=3的時候，請
從下列答案中選出B=多少? 
 

• 甲:9 
乙:5 
丙:6 
丁:? 
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思考力活化的良性循環 

(前提) 

徹底思考 

就有答案 

(習慣) 

打破砂鍋 

想到底 

(結果) 

思考力 

強化 

單元二 創意思考激發 
• 創意思考:也就是有創造力的思考。 

• 創意思考:創造新事物或新模式。 

• 創意思考:創意是從想像力開始的。 
 
「想像力比知識重要」-愛因斯坦 
 
「微軟唯一的工廠資產，就是人類的想像力」 

   -比爾蓋茲 
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課程大綱 

一、創意思考就要變 
  
 1.知變：瞭解變化 
 2.應變：問題解決 
 3.創變：創新思考 
 

二、創意思考發動機 
 
 1.創造力：人人有 
 2.創意：新而有用 
 3.創新：具體實踐 

三、創意思考那裡找 
  
 1.天時：過去未來 
 2.地利：身邊跨界 
 3.人和：朋友異業 

四、創意思考有方法 
  
 1.水平：創意思考 
 2.垂直：邏輯思考 
 3.綜合：圖像思考 

五、創意思考三技法 
 
 1.易象：觀察想像 
  2.易數：推演思考 
  3.易理：歸納思考 
 

六、創意思考九宮格 
 
  1.來源：洛書九宮 
  2.發散：九宮發散 
  3.順時：九宮順時 

七、創意思考看電影 
 
 1.觀察：看得多 
  2.想像：想得多 
  3.變通：創意自然多 

八、創意思考要三生 
 
 1.瞭解：生命創造力 
 2.激發：生活創意力 
 3.開創：生涯創新力 
 

三變 三創 三才 

三思 

三法 三九 三觀 

三生 
創意思考 
激發 

一、創意思考就要變 

 

知變：瞭解趨勢變化   

應變：掌握問題解決 

創變：創新創意思考 

世界唯一不變的，就是一切都在變 

知變－瞭解趨勢變化  養成資料蒐集與觀察習慣 

管理 
創新 

科技 
創意 

個人 
創造 

管理 
創新 

科技 
創意 

個人 
創造 

教育 
文化 

教育 
文化 

趨勢 
觀察 

心靈 
生活 

心靈 
生活 

經濟 
產業 

政治 
社會 

國際 
環境 

經濟 
產業 

政治 
社會 

國際 
環境 

剪報資料
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應變－掌握問題解決  隨時提問保持好奇心  

應有的景象 

現狀 

落差 解決方案 

= 問題 

WHY？ Why？ 

Why？ 

Why？ 

Why？ 

創變－創意創新思考 運用思考技巧激發創意 

二、創意思考發動機 

新而有用的想法 

創造的能力 

實踐的成果 
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「創造力」每個人都有 

敏覺力 
觀察入微 

見微知著 

流暢力 
思路通暢 

滔滔不絕 

變通力 
舉一反三 

隨機應變 

獨創力 
萬中選一 

獨樹一格 

精進力 
精益求精 

錦上添花 

想像心 
富於視覺 

想像超越 

挑戰心 
面對挑戰 

突破困難 

好奇心 
追根究底、 

打破沙鍋 

冒險心 
勇於面對 

敢向未知 

口訣：敏流小姐變獨妖精，想要挑一頂好帽子 

他們發揮創造力的那個能力？   

「創意」是新而有用的想法 

新奇
獨特 

不同於一般人所會產生的
想法或物品。 

合適
可用 

不論是想法或物品一定要
有它的功能，換言之，就
是有用。 

重要
貢獻 

想法或物品要有發展的前
途，才能對社會產生具體
貢獻。 

精緻
複雜 

品質越高，想法或物品越
重要，創意也越高。 

新奇獨特 

合適可用 

精緻複雜 重要貢獻 

../../10年課程資料/100623-台北中小企協錄影-提升產品創新力/多媒體資料/八十年有多長.wmv


2017年9月 

創新經營與創業策略/趙永祥博士 8 

新奇？實用？ 

三、創意思考那裡找 

 從過去經驗找靈感  

 從現在問題找機會 

 從未來想像新創意 

 

 身邊需求看到機會 

 報紙雜誌趨勢創意 

 跨界旅行刺激靈感 

 

 朋友對談激發創意 

 大師專家分享實務 

 異業學習啟發創新 

天時 

地利 

人和 

線上學習思考力 清楚人生價值觀 瞭解生命創造力 

培養生活提問力 

培養 

創意思考力 

1.1^365=？ 激發正向心動力 

學習系統新知識 激發生活行動力 引導生活新方向 

壯遊濁水溪

今天最感恩

今天最好卦 早安你好棒 與好書對話

今天觀想報

易經問與答人生問與答

培養創意思考力～每天多做一點點，未來一定不一樣 !   

http://www.plurk.com/p/4m6osx
http://www.plurk.com/p/48f6p1
http://www.plurk.com/p/4918bp
http://www.plurk.com/p/3vdh1w
http://www.plurk.com/p/3q3cfm
http://www.plurk.com/p/3lmzc0
http://www.plurk.com/p/1zz7bm
http://www.plurk.com/p/3lloou
http://maps.google.com.tw/maps/ms?hl=zh-TW&ie=UTF8&brcurrent=3,0x346e04bf6cb74463:0xd266fce264dae085,1&msa=0&msid=102072822664387726273.00047429cc0f9bfaa74e4&ll=23.804193,120.594177&spn=0.665924,1.234589&z=10
../100503-台中逢甲大學-資訊科技應用於職涯規劃/人生問卷-與小鵬對話-更新版.ppt
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單元三 易經 & 激發創意思考力 

觀想變通～激發創意思考力 

觀察－培養創造力 
 
 1.觀察：卜好卦 
 2.綜觀：看好報 
 3.內觀：問與答 

想像－發展思考力 
  
 1.想像：讀好書 
 2.聯想：說好話 
 3.夢想：去壯遊 

變化－激發創意力 
 
  1.知變：學易經 
  2.應變：用九宮 
  3.創變：來思考 

通達－啟動創新力 
 
 1.精通：用噗浪 
 2.溝通：來對話 
 3.通達：好感恩 
 

激發 
創意潛能 

水平思考 

資訊或問題 

創新 
 

(產品創新、行銷創新、管理創新…) 

垂直思考 
•強調邏輯與
推論 

•重視選擇 

 

•強調不同角度
觀察 

•重視多元 

 

綜合思考 

1.聯想法 

2.列舉法 

3.類比法 

4.腦力激盪法 

5.六頂思考帽 

… 

1.5個Why 

2.檢核表法 

3.魚骨圖法 

4.決策樹法 

5.金字塔法 

… 

圖象思考 

1.九宮格法 

2.心智圖法 

3.圖解技法 

… 

四、創意思考的方法－水平、垂直、綜合 
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古者包犧氏之王天下也， 

  仰則觀象於天，俯則觀法於地， 

  觀鳥獸之文與地之宜， 

  近取諸身，遠取諸物， 

  於是始作八卦，以通神明之德，以類萬物之情。 
 

古人運用創造力的基本元素-觀察、想像、透過： 

 

   推演式的思考：伏羲八卦次序圖 

   歸納式的思考：八卦分類屬性表 

創造出古今中外最具創造力的一本書—易經，來解決各種人事物的問題。  

五、九宮格思考技法起源～易經 

推演式的思考－伏羲八卦次序圖 

太極 

一 二 三 四 五 六 七 八 

兩儀 

四象 

八卦 

洛書九宮格 

洛書九宮格 

６ １ ８ 

７ ５ ３ 

２ ９ ４ 

數字九宮格 
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易經是問題解決的工具 

問 提 解 決 

問卦 
 

會不會？ 

好不好？ 

是不是？ 

發散思
考 

聚斂思
考 

提卦 
 

象取卦 

數取卦 

理取卦 

太極結構 

陰陽結構 

三才結構 

四象結構 

五行結構 

解卦 
 

天時 

地利 

人和 

多元思考 

正向思考 

創意思考 

決卦 
 

決定 

決策 

選擇 

行動vs真相 

結果vs原因 

未來vs過去 

易經是思考的工具 

多元思考 正向思考 創意思考 

唯變所適 趨吉避凶 心想事成 

知變 應變 求變 

六、九宮格思考技法 

 激發思考方式 

 主題寫中間：在中心方格內，寫下思考主題 

 構想放外面：針對主題所激發出的構想，填入周圍八個方格內 

 二種基本形式： 
 

向外發散式 順時鐘式 

1.ERP思考力/1.ERP規劃師-思考力.ppt
2.ERP知識力/2.ERP規劃師-知識力.ppt
3.ERP流程力/3.ERP規劃師-流程力.ppt
3.ERP專案力/4.ERP規劃師-專案力.ppt
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九宮格思考技法-空間創意的發散式 

生涯規劃九宮格 

 
  1.以週/月為單位，列出對你生命

最重要的8個領域。 

 

  2.計劃並記錄當期各生活領域的
目標與成果。 

 

  3.有忽略的地方，設法補強以回
歸均衡和諧的生活。 

心靈休閒健康

人際
生涯

規劃
財務

學習家庭工作

心靈休閒健康

人際
生涯

規劃
財務

學習家庭工作

九宮格思考技法-時間步驟的順時鐘式 

週時間規劃九宮格 
 
  1.每一格代表一天，依順時鐘方向填入

（九宮可格代表一天，每一格代表2
小時）。 

 
  2.多出來的方格，可做備忘使用。 
 
  3.將行程表的節奏管理好，一週的成功

就能在自己的掌握中。 

週五週六週日

週四
一週

計劃
備忘

週三週二週一

週五週六週日

週四
一週

計劃
備忘

週三週二週一

九宮格思考技法-使用方法及應用原則 

想到 

就寫 

用詞 

簡明 

儘量 

填滿 

逐步 

實踐 

使用方法

應用原則 

事後 

整理 

視覺 

管理 

可大 

可小 

善用 

顏色 
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七、看電影學創意思考 

「觀想變通」的創思好電影   

觀：三個傻瓜 

通：永不放棄 想：天外奇蹟 

變：十月的天空 
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「觀想變通」的創意思考法   

1.你觀察到什麼？ 

4.你如何運用在生活上？ 電影名稱： 2.你聯想到什麼？ 

3.你看到什麼創意？ 

結語：創意思考要三生 

 

1.生命「創造力」～壯遊擴展生命寬度   

2.生活「創意力」～隨時觀察激發想像   

3.生涯「創新力」～學習興趣要跨領域    

 Where is your action strategy? 

   行動會帶來更多的行動！ 

  

   創造會帶來更多的創造！ 

http://picasaweb.google.com/jupeng101/1987
http://picasaweb.google.com/jupeng101/070602
http://www.anobii.com/people/jupeng101/
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創意思考成功案例 

• 《哈利波特》--JK羅琳，透過創意思考寫作，
讓一位單親媽媽變身奇幻女王，挺過生命
的黑暗與磨難...。 

• 學生個案—冷氣排水管破裂，造成樓下鄰
居的困擾，解決方案，將冷氣排水管埋入
陽台盆栽，除解決問題，並達到自動澆水
功能。 

 

不沾手奶油果醬 

單元四 知識經濟的創新引擎 

•獨特、新穎、適   

    當、有用的概念 

    或點子 

• 價值來自原創性 

• 將好的創意變成商 

   品或服務，能被市 

   場和客戶接受，為 

   客戶帶來價值。 

• 價值來自產權化 

   及商品化 

•創造新的事業機會 

    或營運模式，同時 

    獲得長期資源的支 

    持，讓其持續存在 

•價值來自事業化、 

    企業化及產業化 
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務實創新的流程 

• 杜拉克：創新並非偶然，而是一系列嚴謹行動的
結果。 

 
1. 找出具備重要性的領域 

2. 研究消費者(包含社會、經濟及技術因子) 

3. 確定商機 (找出價值機會) 

4. 擬定設計標準 

5. 決定採納與否 

創值機會  Value opportunity 
1. 情感：顧客希望在使用產品時實現什麼夢想。 

2. 人體工學：該產品是否容易使用。 

3. 美學：使用產品時的所有感覺。 

4. 定位：產品是品牌定位的實體表徵，成功關鍵。 

5. 影響：利用產品解決相關性社會影響。 

6. 核心技術：滿足功能的需求。 

7. 品質： 這產品能撐多久？ 

 

創新的面向與服務業創新 
• 技術創新~ CD 飛利浦 

全球擁有10萬個專利，主要領域包括醫療保健、小家電、

照明、消費電子、半導體 

1983年，飛利浦發明CD飛利浦，期間花費13年，因研發團

隊決定以貝多芬第九交響曲版本的74分42秒作為CD的長度

，決定了CD直徑為12公分並沿用至今 

至今每張CD光碟，還要支付飛利浦0.035美元的權利金 
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產品創新 
• 產品 

– 強調產品設計、功能改良、功能整合及製造的創新活動執行能
力，完全以產品為核心的各項創新應用 

– 指標：全新的產品、功能創新、材料介面創新、式樣創新 

– 和技術創新最大的不同在於，產品創新不必然以尖端或是突破
性的技術為前提，可能只是資源的重新組合和改變，這種改變
可以為客戶帶來很大的利益 

• 3M 便利貼 

• 蘋果電腦的i-POD 

 

流程創新 

• 流程 

–強調流程設計、功能創造、功能整合及配銷流
程的創新活動執行能力，完全以流程為核心衍
生各項創新應用，滿足顧客需求過程的創新 

–指標：生產創新數、配送及倉儲支出、配送及
倉儲創新 

 

組織及結構的創新 

• 組織及結構的創新 
– 強調資訊整合、資訊分析、資訊處理及合作模式的創新
活動執行能力，以組織內部資訊流通與管制為核心所衍
生的各項創新應用 

– 是關於組織管理要素或影響組織的社會系統的創新作為，
包括組織架構、作業流程、管理作為、激勵方式、產權
規劃等，使得在營運上營運上得到很大的效力，例如麥
當勞發明一個漢堡，是一個產品創新，但被模仿的機會
很大，為了維持競爭優勢，就利用連鎖加盟的方式來使
產品可以賣得貴、但生產成本低。連鎖加盟就是典型的
組織創新例子 

• 連鎖加盟制度~麥當勞 
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策略及營運模式的創新 

• 策略及營運模式的創新 

–企業在附加價值鏈上創新，建立新的營運模式，改
變產業中的競爭法則，從而獲取高額利潤 

–是指大幅調整或重新定位公司的經營策略，包括市
場利基、資源配置、商業模式、外部關係的創造或
重組， 

–評估指標 
• 新事業展開數，價值活動重整、營收模式創新 

 

服務業創新 

• 新服務商品 

• 新經營模式 

• 新行銷模式 

• 新商業應用技術 

服務創新來自對客戶需求及 
核心優勢的掌握  

技術導向 問題導向 

• 帶著技術找問題  

• 以技術為核心，摸不著市 

  場的需求 

• 可能有更好更便宜的技術 

• 單一技術可能還無法解決

問題 

• 不易促動跨領域合作  

• 為解決問題或滿足 

  需求而整合多個技術 

• 以客戶的問題及需求為核

心 

• 用最可行或最便宜的技術 

• 為解決問題或滿足需求， 

  較容易促動跨領域合作 
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新服務商品(1) 

• 全新的服務商品，對公司、市場而言是超越產業
水準、首創或不同以往的全新的服務 

• 改善既有服務或提升服務商品附加價值，如從服
務內容、水準及品質等。 

• 改進或重新設計既存的服務與服務系統，如改變
人員、服務過程與服務環境間的互動模式，以提
供消費者不同於以往的服務模式。 

 

新服務商品(2) 

• 美兆健檢診所 

新行銷模式 
•傳銷、會員制度 

新服務商品 
•自動化健檢服務 
•快速健檢、收費低廉   
    健檢服務 

• 健檢售後服務 
新經營模式 

•生產式管理「健檢流
程」 
•直營連鎖健檢機構 

新商業應用技術 
•健檢整合管理系統  
•線上健檢報告查詢 

新經營模式(1) 

• 企業透過交易結構的改變產生新的經營模式，其
中包含了企業、消費者、產業網絡和供應鏈結構
與其他可能涉及的參與者。 

• 藉助系統建立或新穎的創見產生不同以往的經營
模式，創造出可行且讓顧客接受滿意的交易過程。 
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新經營模式(2) 

• 匯豐-HSBC Direct 

 
新服務商品 

•不受時間、地點限制
的銀行服務 

新經營模式 
•網路銀行經營模式- 
  24網路與專人服務 

新行銷模式 
•不同於實體銀行的高
利率、低費用 

 

新商業應用技術 
•SSL協定技術、128加
密技術、雙重密碼認證 
•監控回報系統 

新行銷模式(1) 

• 為綜合性的企業活動，亦指行銷過程中的創新行
為，以企業與顧客交易過程（產品、價格、推廣、
通路）之創新為基本範疇。 

• 新行銷模式可創造市場新穎性與滿足顧客需求價
值，增進企業與顧客產生交易行為。 

 

新行銷模式(2) 

• 7-11 統一超商 

 

2017/9/12 60 

新經營模式 
•24小時、連鎖經營 
•上、下游整合經營模
式 

 
 

新行銷模式 
•主題性商品-鐵路便當、
懷舊系列商品…                   
•滿額贈品-Hello 
Kitty 
、Snoopy… 
   ●議題性行銷：             
       LOHAS生活 

    系列… 

 

新服務商品 
•宅急便、超商取貨 
•金融、繳費服務 

 

新商業應用技術 
•Pos系統 
•低溫物流配送 
•I-cash 



2017年9月 

創新經營與創業策略/趙永祥博士 21 

新商業應用技術(1) 

• 商品不變而讓時間、空間改變的相關技術 

• 買賣雙方藉由技術應用了解交易的對象，如消費
者決策模式。 

• 應用新興科技、技術驅動服務業發展創新作法或
行為。 

 

新商業應用技術(2) 

• 中華電信-3G 

 
新服務商品 

•行動上網服務 
•影音多媒體娛樂 
•行動錢包金融 

新商業應用技術 
•電信3G技術 

新行銷模式 
•手機廣告行銷 

 
 

新營運模式 
•以提供行動特殊服務  
、入口網站與接取服務
之模式 

第五單元  創新思維與設計 

• 成功的服務營運模式案例 
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試飲會：利用實際比較來分析 

A C B 
A B C 

45元 50元 90元 

約20人的試飲，辨識度最高者為”星巴客” 

在不知道產品(皆是冰拿鐵)下去試喝，來猜猜看ABC 

店 舖 型 態 咖啡 蛋糕複合式經營  

  平均營收 140 

  產品毛利率 蛋糕 35%，飲料 65% 

  平均毛利(率) 75 

  平均租金 12 

  平均人事費用 23 

  水、電、瓦斯費 4.5 

  其他雜支 6 

  平均獲利 29.5 

  預估投資金額 
300 ~ 400萬(含加盟
金)  

  預估回收期〈月〉 10~16月 

85度C每股獲利是台積電4倍  

市占超過30％ 獲利成長將逾67％，今年挑戰45億台幣營收的85度C，脫穎而
出成為金磚企業之一，全台擁有300家分店，市占率已超過統一星巴克，業績
亮眼的本土天王在站穩腳步後，這回將目光瞄準台灣居酒屋與中國市場。 X 

在高雄有本土的連鎖咖啡業者，以13間店的規模，在去年就締造4億5
千萬的業績，連國際知名連鎖咖啡店，也自嘆不如，成功站穩南部的
咖啡市場。  

13間店年賺4億5本土咖啡「南霸天」  
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如果光比營業額，85度C的確表現不俗，力抗星

巴克。但就品牌的深度、服務精緻度、管理系統

的穩定性，仍然有所差距。  

星巴克從平凡的咖啡店，變成獨特的星巴克的轉戾點，就是強調星巴克不

是要賣一杯咖啡，而是賣整個店的咖啡體驗。  

星巴克營收的85％是來自與消費者面對面接觸的
門市，員工與消費者每一次互動，是品牌印象最
大決定因素  

星巴克公司的營銷模式(1) 

星巴克公司的營銷模式(2) 
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個案探討：Google創新 

網頁搜尋特色  
計算機、匯率兌換、英漢/漢英翻譯…等小秘訣     

  

快訊  
自訂網上追蹤詞彙，Google 為您送上即時追蹤結果     

  

大學搜尋  
搜尋特定大學的網站     

  

網頁目錄  
依主題瀏覽網頁     

  

學術搜尋  
站在巨人的肩膀上─搜尋學術文章     

  

工具列  

為您的瀏覽器追加 Google 搜尋框及其他功能（字詞
翻譯、安全瀏覽…）     

  

桌面  

為您搜尋個人電腦內的資料，並且在您桌面上顯示您
需要的資訊     

  

筆記本最新!  
剪貼並收集您在瀏覽網頁時所得到的資訊     

  

網誌搜尋 最新!  
根據您喜歡的主題尋找網誌     

  

圖片  
網上圖片隨意搜尋     

  

新聞  
閱讀、搜尋新聞     

  

網頁搜尋  
數百億網頁任您搜尋     

  

搜尋 

軟體集  
免費的實用軟體組合     

  

讓您的電腦更好用 

網上論壇  
建立群組、分享意見、搜尋瀏覽、集思廣益     

  

Talk  
從您的電腦傳送即時訊息，並致電給親友     

  

Blogger  
於網上分享您的生活點滴─簡易快捷，完全免費     

  

文件  

在線上建立並分享您的文件，隨時隨地均可存取使
用     

  

Picasa  

Google 相片管理程式：快速尋找、瀏覽和編輯您電
腦中的相片和圖片     

  

日曆  
建立您的網上日曆並與朋友分享     

  

Gmail  
2.8GB 免費電子郵箱，有效阻隔垃圾郵件。     

  

溝通、展示和分享 

Google節慶Logo Google發展出之工具 Google之桌面側欄 

個案：Google創新 

http://earth.google.com/intl/zh-TW/tour/index.html 

google earth  google sky 

創新-設計的本質， 
使用者-創新的根源 

首要概念：「使用者（人）是設計的最後仲裁

者」，人是一切設計的起點與終點。 

將設計要考慮的對象，以10的乘羃（power of 

10）概念橫向擴充，從最直接的使用者擴及到

一切利害關係者（stake holder）。 

這樣的方式其實是可以運用於不同層面的

設計條件，或消費者思維及關係的考量  

http://www.google.com.tw/intl/zh-TW/help/features.html
http://www.google.com.tw/intl/zh-TW/help/features.html
http://www.google.com.tw/alerts?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/alerts?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/intl/zh-TW_tw/options/universities.html
http://www.google.com.tw/intl/zh-TW_tw/options/universities.html
http://www.google.com.tw/dirhp?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/dirhp?hl=zh-TW
http://scholar.google.com/schhp?hl=zh-TW
http://scholar.google.com/schhp?hl=zh-TW
http://toolbar.google.com/intl/zh-TW/?utm_source=zh_TW-et-more&utm_medium=et&utm_campaign=zh_TW&tbbrand=GZEZ
http://toolbar.google.com/intl/zh-TW/?utm_source=zh_TW-et-more&utm_medium=et&utm_campaign=zh_TW&tbbrand=GZEZ
http://desktop.google.com/zh/TW/?utm_source=zh_TW-et-more&utm_medium=et&utm_campaign=zh_TW
http://desktop.google.com/zh/TW/?utm_source=zh_TW-et-more&utm_medium=et&utm_campaign=zh_TW
http://www.google.com.tw/notebook/?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/notebook/?hl=zh-TW
http://blogsearch.google.com.tw/
http://blogsearch.google.com.tw/
http://www.google.com.tw/imghp?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/imghp?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/nwshp?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/nwshp?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/webhp?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/webhp?hl=zh-TW
http://pack.google.com/intl/zh-tw/pack_installer.html?hl=zh-tw&gl=tw&utm_source=zh_tw_TW-et-more&utm_medium=et&utm_campaign=zh_tw_TW
http://pack.google.com/intl/zh-tw/pack_installer.html?hl=zh-tw&gl=tw&utm_source=zh_tw_TW-et-more&utm_medium=et&utm_campaign=zh_tw_TW
http://www.google.com.tw/grphp?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/grphp?hl=zh-TW
http://www.google.com/talk/intl/zh-TW/
http://www.google.com/talk/intl/zh-TW/
http://www.blogger.com/start?hl=zh-tw
http://www.blogger.com/start?hl=zh-tw
https://www.google.com/accounts/ServiceLogin?service=writely&passive=true&continue=http://docs.google.com/?hl=zh_TW&hl=zh_TW&ltmpl=homepage&nui=1&utm_source=zh_TW-more&utm_medium=more&utm_campaign=zh_TW
https://www.google.com/accounts/ServiceLogin?service=writely&passive=true&continue=http://docs.google.com/?hl=zh_TW&hl=zh_TW&ltmpl=homepage&nui=1&utm_source=zh_TW-more&utm_medium=more&utm_campaign=zh_TW
http://picasa.google.com.tw/intl/zh-TW/
http://picasa.google.com.tw/intl/zh-TW/
https://www.google.com/accounts/ServiceLogin?service=cl&passive=true&nui=1&continue=http://www.google.com/calendar/render?hl=zh_TW&hl=zh_TW&utm_source=zh_TW-more&utm_medium=more&utm_campaign=zh_TW
https://www.google.com/accounts/ServiceLogin?service=cl&passive=true&nui=1&continue=http://www.google.com/calendar/render?hl=zh_TW&hl=zh_TW&utm_source=zh_TW-more&utm_medium=more&utm_campaign=zh_TW
http://mail.google.com/mail?hl=zh-TW&utm_source=zh-TW-et-more&utm_medium=et&utm_campaign=zh-TW
http://mail.google.com/mail?hl=zh-TW&utm_source=zh-TW-et-more&utm_medium=et&utm_campaign=zh-TW
http://www.google.com.tw/webhp?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/nwshp?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/imghp?hl=zh-TW
http://blogsearch.google.com.tw/
http://www.google.com.tw/notebook/?hl=zh-TW
http://desktop.google.com/zh/TW/?utm_source=zh_TW-et-more&utm_medium=et&utm_campaign=zh_TW
http://toolbar.google.com/intl/zh-TW/?utm_source=zh_TW-et-more&utm_medium=et&utm_campaign=zh_TW&tbbrand=GZEZ
http://scholar.google.com/schhp?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/dirhp?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/intl/zh-TW_tw/options/universities.html
http://www.google.com.tw/alerts?hl=zh-TW
http://www.google.com.tw/intl/zh-TW/help/features.html
http://mail.google.com/mail?hl=zh-TW&utm_source=zh-TW-et-more&utm_medium=et&utm_campaign=zh-TW
https://www.google.com/accounts/ServiceLogin?service=cl&passive=true&nui=1&continue=http://www.google.com/calendar/render?hl=zh_TW&hl=zh_TW&utm_source=zh_TW-more&utm_medium=more&utm_campaign=zh_TW
http://picasa.google.com.tw/intl/zh-TW/
https://www.google.com/accounts/ServiceLogin?service=writely&passive=true&continue=http://docs.google.com/?hl=zh_TW&hl=zh_TW&ltmpl=homepage&nui=1&utm_source=zh_TW-more&utm_medium=more&utm_campaign=zh_TW
http://www.blogger.com/start?hl=zh-tw
http://www.google.com/talk/intl/zh-TW/
http://www.google.com.tw/grphp?hl=zh-TW
http://pack.google.com/intl/zh-tw/pack_installer.html?hl=zh-tw&gl=tw&utm_source=zh_tw_TW-et-more&utm_medium=et&utm_campaign=zh_tw_TW
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十的冪級數分析應用 

宏觀&微觀：找出每個層次所涉及的關係人。 

突破不同領域專家的框架。 

協助預測策略性優勢及潛在陷阱。 

第六單元  利害關係人 

利害關係人： 

    因專案或產品的結果或過程，被正面或負面影響的
個人或組織。 

有時看起來無關痛養而且沒什麼影響力的人，往往
能左右產品成敗。 

顧客導向的產品設計 

如何分析辨識利害關係人 

※透視十的冪級數分析 
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引爆創新：利害關係人的影響力 

專案團隊 

高階主管 
高捷董事長 

發起人 
高雄市政府 

專案經理 
-捷運公司 

專案成員 專案成員 專案成員 

專案管理 
團隊 

客戶 
高雄捷運局 

使用者 
高雄市民 

管理的機關 
受影響 
的單位 

外包商 

 

功能成員 

利害關係人示意圖以高雄捷運為例 

★第七單元 創業計畫書撰寫★  

• 7.1 前言 

• 7.2 創業計畫書架構  

學習目標 

1. 釐清創業計畫書的目的、功能與角色。  

2.提綱契領，規劃創業計畫書的架構。  

3.了解創業計畫書各項內容的撰寫要領。  

4.探討創業計畫書實務上的優劣、成敗及原因。 
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校園創業：Sunny點心坊 

• 「Sunny乳酪幸福圍繞」我們希望藉由一杯乳酪傳達

幸福的感覺，表達出幸福並沒有這麼難找尋。 

 

校園創業：Sunny點心坊 

• 在撰寫創業計畫書前，我們先進行小量試銷，藉此了
解顧客需求、所需的設備與價格，不懂的就問人、上
網查資料，再進行分析；撰寫創業計畫書時，則採取
專業分工的方式，共同完成初稿。 

• 參加創業競賽與培訓，評審專家會針對我們寫的內容
具體回饋，讓我們的創業構想更成熟。 

• 想要創業的同學不要害怕，沒有做一定不知道自己能
不能做到，參加競賽可模擬以後創業會遇到什麼問題、
有什麼事需要克服，這都是很好的經驗。 

人因夢想而偉大 

• 美國許多高科技公司的創業者都是在學校開始的，
他們在求學中有了創新的構想，利用自己學習的
專業，完成創業的原型，深受歡迎，因而把握機
會開始創業。透過創業計畫書，可以有系統地整
理團隊的創業構想，爭取「創投」資金的挹注與
創業經驗的協助，以便落實自己的理想。 
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為什麼需要創業計畫書？ 

• 每個旅行家都了解要事先詳細規劃行程，才能降
低旅程的風險，讓旅途愉快，有豐碩的收獲。 

• 創業前，多看看相關的企業運作可以找到自己的
特色，多聽聽別人的意見可以預防問題的發生，
多向人請教可以找到有效解決問題的方法，多比
較相關產品與服務則可以建立企業競爭優勢。 

好的創業計畫書應具備之要件與功能 

(1)外部需求：針對投資者或金融機構 
a.提出價值訴求(Value Proposition)，說明事業經營與發展
的程序與可能結果。 

b.提供企業評估時所需的資訊，分析可能的投資報酬。 

(2)內部需求：建構企業發展的藍圖 
a.協助創業者看清策略方向及經營型態。 

b.凝聚團隊共識、建立良好的營運模式。 

c.避免犯錯，提供營運發生問題時的整體審視及檢測藍圖。 

7.2 創業計畫書架構 

1.摘要 

2.願景與使命 

3.創業團隊簡介 

4.產品與產業 

5.市場分析與經營模式規劃 

 

6.行銷整合計畫 

7.營運計畫 

8.財務分析 

9.預期經營效益與風險評估 

10.結論 
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7.2.1  摘 要 

• 包括公司提供的產品與服務、價值訴求、
公司所具獨特的競爭優勢。 

• 要讓投資者快速了解計畫案的全貌，應將
計畫書重點、結論提綱挈領的展現出來，
為投資者做簡潔、清楚及顯著的揭露。 

• 內容應該控制在1頁以內，並把重點放在
「機會」上。 

7.2.2 願景與使命 

• 願景：表達創業團隊的理想與渴望。 

• 使命：對企業的長期期望，為完成企業願
景的經營指導方向。 

• 為了達成願景，需要設定階段性目標、擬
定策略，決定如何行動，並將行動切分成
可量化的工作細項，逐步克服並完成一個
個的工作，來達成使命。 

 

7.2.3 創業團隊簡介 

• 展現團隊實力，保證創業理想能被實踐。 

• 利用組織圖來表示團隊的組織結構與職掌。 
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7.2.4 產品與產業 

1.產品／服務 

– 清楚解釋創業團隊提供的產品與服務、價值訴求，說明其未
來的發展潛力及可帶來之附加利益。 

2.價值訴求 

– 解決顧客特定的問題，創造價值、帶來好處。 

3.產業分析 

– 瞭解產業結構、上下游產業價值鏈、產品生命週期、成本結
構及附加價值、未來發展趨勢。 

Sunny 點心坊的競爭者分析 
 熔岩奶酪 依蕾特布丁 淺草布丁

奶酪 

7-11 台中真味上

品奶酪 

價格 30 元 約 33 元 15 元 25 元 36 元 

熱量 220 212 大卡 未標示 152 大卡 118 大卡 

容量 120g  170+ -5g  未標示 120g  190g± 7g  

主題 幸福圍酪 Hom e-m ad e  各種美味

產品只須

15 元 

嚴選 堅持不加一

滴水,純手工

打造 

品牌訴求 幸福印象 品牌故事 價格 方便性 好吃要跟好

朋友分享 

口味 多種口味 多種口味 單一口味 多種口味 多種口味 

目標客群 學生、女性

上班族 

年輕上班

族、學生 

女性上班

族、學生 

學生、上班

族 

女性學生居

多 

促銷方式 任何特殊節

日推出全新

產品或活動 

任何時段、特

殊節日送禮 

生日蛋糕

則以原價

打七折的 

優惠價格 

持 icash  

卡到 7-11 

消費，多件

指定商品享 

8 折優惠 

訂購十盒有

9 折的優惠 

產品通路 虛擬通路 實體店鋪、 

虛擬通路 

實體店鋪

(高雄目前

5 家分店) 

實體店鋪 實體店鋪、 

虛擬通路 

 

店名 

討論項目 

7.2.5市場分析與經營模式規劃 
1.市場分析 

–了解競爭者的市場占有率、銷售量、優劣勢與績效，
以便擬定價格、品質或創新等因應策略。 

2.企業競爭態勢分析 
「知己知彼」並掌握大環境趨勢變化。 

(1) 如何善用(Use )每個優勢？ 

(2) 如何停止(Stop )每個劣勢？ 

(3) 如何成就(Exploit)每個機會？ 

(4) 如何抵禦(Defend)每個威脅？ 
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Sunny點心坊的SWOT分析 
 

   

 

Opportunity 機會 

Strength 優勢 

Threat 威脅 

˙ 產品貼近生活，故事性、創新性

容易發揮 

˙ 個人專業領域皆不同，分工專業

化 

 

 

˙ 目前產能有限，無法應付大

節日的需求 

˙ 技術性低，易於模仿 

˙ 近年對於化學、動物性原料

之問題越來越重視，相關問

題的爆發(三聚氰胺、塑化

劑)不可預測 

˙ 各節日的商業化炒作越來越盛行 

˙ 禮盒市場多樣化 

˙ 學生市場極具潛力 

˙ 國人越來越重視休閒品質 

Weakness 劣勢 

7.2.6 行銷整合計畫 

4P (廠商的觀點) 4C (消費者的觀點) 
產品
(Product) 

滿足客戶什麼需
求？  

顧客
(Customer) 

研究顧客需求欲望，
提供相應產品或服務 

價格
(Price) 

顧客願意出多少
錢購買？ 

成本 
(Cost) 

同時考慮顧客與企業
的交易成本 

通路
(Place) 

在哪裡販賣？ 便利性
(Convenience) 

方便顧客購買 

推廣
(Promotion) 

如何激發消費者
的購買欲望？ 

溝通
(Communication) 

積極主動與客戶溝通，
尋找雙贏的認同感。 

Sunny 點心坊的行銷計畫(I) 

• 產品 

–主打商品「熔岩奶酪」，是將奶酪倒扣後，果
醬或醬汁會從頂部流下，有火山爆發熔岩流下
之效果。 

–選用附有合格檢驗報告的高品質食材。 

 



2017年9月 

創新經營與創業策略/趙永祥博士 32 

Sunny 點心坊的行銷計畫(II) 

• 產品內涵  

a.核心利益：幸福，美好的食用經驗 

b.基本產品：各種口味的奶酪 

c.期望產品：堅持手工，安全、健康的奶酪 

d.延伸產品：創新的食用方式、搭配飲料點心 

e.潛在產品：功能性代餐(如油切、舒緩生理痛…) 

 

Sunny 點心坊的行銷計畫(III) 

• 價格 

– Sunny奶酪以平價商品定位，原味奶酪$30，其
餘口味$35，利用故事性、創新性增加附加價值，
拉近銷售者與消費者的距離，讓顧客輕鬆享受
這綿密濃郁屬於幸福的滋味。 

 

Sunny 點心坊的行銷4P計畫 

• 通路(Place) 

–目標客群為學生及女性上班族，上網花的時間
可能僅次於工作，Sunny點心坊建立了網頁、
Facebook粉絲團與手機App程式，藉此讓訊息有
效暴露在目標顧客上。 

–搭配促銷活動(例如：團購、限時低價、新品試
賣)，還可在奇摩拍賣、團購網等網站上架。知
名度提高後，則在各觀光景點或餐廳(下午茶)
寄賣，最後才是增加實體店面。 

•    
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Sunny 點心坊的行銷4P計畫 

• 推廣(Promotion) 

–配合不同節日推出專案，以吸引不同層級的消
費族群，比如在情人節時，製作愛心乳酪蛋糕，
讓顧客在蛋糕上自己動手寫下想表達的言語，
達到幸福傳遞的效果。 

–利用部落客、Facebook舉辦試吃體驗與分享活
動。 

–短期內主要利用網路做銷售。中期則利用人員
拜訪的方式去尋找可以寄賣的通路。遠期利用
開設實體店面來增加更多曝光、開發新客群。 

 

7.2.7  短中長程計劃                                                                                                                                                                                                                                                                                      

• 未來的短期、中期、長期(3到5年)企業可以
達成或實現的目標 

• 企業經營目標是價值評估的基礎之一，可
以讓投資者判斷這個計畫值不值得投資，
也是企業戰略體現，應該隨著時間及市場
的變化而調整。 

7.2.8  財務分析 (I) 

1.銷售預算 

–年度銷售預算簡易推估： 
(1)參考競爭廠商的產品單價，再依本企業的市
場定位，調整決定售價； 
(2)推估目標客群每月可能的夠買數量； 
(3)評估本企業每月能夠產出的數量； 
(4)在產量允許下，每月目標客群可能的購買數
量乘以售價再乘以12個月，可得年銷售預測； 
(5)當外在環境及產業因素有大幅變動時，應視
情況酌予調整。 
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7.2.8  財務分析 (II) 

2.財務預估 

• 預估事業成立後三到五年內，每一年預估
的營業收入與支出費用的明細表。 

3. 價格、成本與利潤的關係 

7.2.8  財務分析 (III) 

• 4 損益平衡分析 

成本
類別 

總成本 單位成本 

變動
成本 

與營運量成等比例增減 每單位成本不變 

固定
成本 

不受營運量變動影響，
總金額不變 

營運量增加，則每單位分攤固
定成本下降 

7.2.8  財務分析 (IV) 

• 5. 編製財務報表 

(1)損益表：需要透過銷售預測來估算未來所
得，可表達企業的獲利能力，是多數投資人
最關心的資訊。 

(2)資產負債表：說明公司自有資本及外來負
債結構、固定資產及設備投資情形。 

(3)現金流量表：彙總預測企業在特定期間之
營業、投資及融資活動現金流入與流出之情
形。 
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7.2.8  財務分析 (V) 

6. 資金規劃 

–資金包括個人與他人出資金額比例、銀行貸款
等，這會影響整個事業的股份與紅利分配多寡。 

–希望以創業計畫書來申請貸款，應同時說明貸
款的具體用途。 

 

7.2.9 風險評估 
1.可能的營運風險。 

2.競爭者的反制動作。  

3.管理上的議題。  

4.法律上的因素。  

5.政府的法規與政策。  

6.產品／服務的變動。  

7.技術優勢喪失的問題。  

8.全球經濟的影響與產業週期性的問題 

 

第八單元 創業動機的十大迷思 

1.「我厭倦努力工作且壓力不斷。」 

2.「這是我的嗜好，為什麼不能把它當成事業？」 

3.「我絕望了，因為找不到適合我的工作。」 

4.「我家世代從商，所以我有遺傳天賦。」 

5.「我繼承一些錢，創業應該是一個很好的投資。」 
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創業動機的十大迷思 

6.「我有閒暇，且需要額外的收入。」 

7.「我討厭當職員，被老闆管。」 

8.「我的朋友都擁有熱門企業，似乎做得不賴。」 

9.「我想致富，所以我要創業。」 

10.「我的主要目標是對社會有所貢獻。」 

 

問題討論 

1. 我該如何撰寫出一份好的創業企劃書？ 

2. 創業企劃書的撰寫如何分丅合作？ 

3. 在進行財務分析與規劃前，我應該先找到那些資料？ 

4. 創業的理想與現實如何拿捏？ 

 

腦力激盪 (Brainstorming) 

1. 創業的構想源自於創業的發起人，所以創業者要
負責撰寫創業計劃書？ 

2.如何瞭解企業的營運與製造成本？ 
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圖9.1 企業價值的決定要素 

企業評價 

獲利率 

降低成本 

附加價值和提

升成本 

利潤成長 

在現有市場銷

售更多產品 

進入新市場 

策略和企業 

獲利率 (profitability) 

• 為企業投資資本的報酬率 

(return on invested 

capital, ROIC)，計算方式

為企業淨利除以總投資資本。 

• 管理者可以使用低成本策略

或增加企業產品附加價值的

策略來增加企業的獲利率。 

利潤成長 (profit growth) 

• 是利用淨利成長的百分比來

衡量。 

• 管理者也可藉由在現有市場

銷售更多產品的策略，或是

進入新市場來增加企業的利

潤，當管理者提出國際市場

的擴張策略時，就能讓企業

增加利潤與提升利潤率。 

價值創造 

• 要增加企業獲利率最好的方法就是創造
更多價值。 

 

• 企業價值可藉由生產成本和顧客對產品
的認知價格來衡量。 
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價值創造 

• 企業的價值創造 (value creation)可用 V與 C
的差距 (V－C)來衡量。 

• 企業藉由產出所花費的成本 C轉換成賦予消費
者 V價值的產品來創造價值。 

• 企業可藉由降低生產成本，或是透過設計樣式、
功能、特色、可靠度、售後服務等方式使產品
更具吸引力，並創造更多價值。消費者對產品
所賦予的價值 (V)就會越大，也願意花更多的
錢 (P)來購買產品。 

圖9.2 價值創造 

價值創造 

• 當企業能以較低的成本為顧客創造較多的價值
時，該企業就會有高獲利。 

 

• 將降低生產成本的策略稱為低成本策略 (low-
cost strategy)； 

 

• 將提高產品吸引力的策略稱為差異化策略 
(differentiation strategy)。 
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價值創造 

• 麥可．波特主張低成本策略與差異化策略是創
造價值及提升競爭力的兩大基本策略。 

 

• 根據波特的理論，能創造價值的企業就會有好
的獲利率。 

 

• 創造價值的方法是降低企業的成本結構，並 
(或)使產品具有差異化，讓消費者用高價來購
買該產品。 

策略定位 

• 波特認為企業最重要的事是要明確確定企業策
略是要走向價值創造 (差異化 )和低成本的方向，
並要讓內部結構來支援策略的進行。 

圖9.3 國際旅館產業的策略定位 
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策略定位 

• 利潤最大化通常是策略的基本原則。 

• 要達到利潤最大化，企業有三件事要做到：  

(a)在效率前緣上選擇一個具有充足需求的定位；  

(b)建構能夠支援此定位的內部營運功能，如製
造、行銷、物流、資訊系統、人力資源等； 

(c)設定適合的組織結構來實行策略。 

 

• 策略、營運和結構需要互相協調一致，企業才
能獲得競爭優勢與高資本報酬率。 

營運功能：企業就如同價值鏈 

• 企業的營運功能就像是價值鏈，是由不同創造
價值的活動所組成。 

價值鏈 

• 生產 

• 行銷與銷售 

• 物料管理 

• 研發 

• 人力資源 

• 資訊系統 

• 基礎建設 

活動 

• 主要活動 

• 支援活動 

圖9.4 價值鏈 

研發 生產 
行銷與
銷售 

顧客服
務 

公司基礎建設 
資訊系統   物流   人力資源 

支援活動 

主要活動 
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全球擴張、獲利能力和利潤成長 
• 全球擴張讓企業能提升獲利率和利潤成長率，這
是純國內企業所不易做到的。 

• 企業若在國際上有經營行為時就能夠：  

1. 擴張市場在國際上來銷售國內製造的產品。  

2. 將價值創造活動分散在全球，以最有效率與
效果的方式實現區位經濟。  

3. 藉由集中生產於一中心地點，從服務全球市
場所得的經驗效果來得到成本經濟效益後，
因而能降低價值創造的成本。  

4. 把國外營運單位的技能移轉至企業內其他子
公司來賺取更多的報酬。 

 

市場擴張：充份生產與能力 

• 企業可以在國內開發產品或服務後，然後在國
外銷售相關產品或服務來增加企業成長率。 

 

• 幾乎所有國際企業都是採用這種方式。 

市場擴張：充份生產與能力 
• 許多國際企業成功的原因不僅只是在海外市場
銷售產品和服務，同時也需要核心能力 (core 
competence)去突顯那些產品和服務的研發、
生產和行銷。 

• 核心能力 

–指企業內部所擁有，且其他競爭者無法輕易
模仿的技能。 

–這些技能存在於各個價值創造活動之中，例
如，生產、行銷、研發、人力資源、物流及
一般行政等。 

–核心能力是企業競爭優勢的基礎。 
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市場擴張：充份生產與能力 

• 對於想要在全球市場中生存的企業來說，若貿
易障礙和運輸成本允許的情況下，將每個價值
活動放在生產要素成本最有利的地方，將會使
企業獲利。 

 

• 區位經濟 (location economies) 

–在最理想的地點執行最適合的活動所產生的
經濟效益。 

創造全球網 

• 說明建立價值創造活動的全球網 (global web)
能讓認知價值最大化、或是在價值創造時成本
能最小化。 

圖9.5 經驗效果 

• 指在產品生命週期中所觀察到的生產成本會漸漸的降低。 

經驗曲線 (experience curve) 
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經驗效果 

•指邊做邊學所形成的成本降低效果。 

學習效果 (learning effects) 

•指藉由大量生產來降低單位成本。 

•企業可能要有全球市場的規模才能達到有效率的

生產規模。 

規模經濟 (economies of scale) 

經驗效果 

• 許多以經驗為基礎的成本經濟都是來自於工廠
的生產過程。 

• 學習效果大多是來自於大規模的生產，從中可
以學習到許多相關的經驗與技巧。 

• 使經驗曲線下滑的關鍵之一，就是儘量將工廠
所生產的數量極大化。 

• 一旦企業建立起低成本優勢的地位時，對新競
爭者就會形成進入的障礙。 

1-129 

第十單元  如何進入市場與行銷  

10.1  制定市場行銷計畫 

10.2  預測你的銷售 

10.3  結語  



2017年9月 

創新經營與創業策略/趙永祥博士 44 

學習目標 

制定市場行銷計畫 

進行銷售預測 

討論大綱 

制訂市場行銷計畫 

設定行銷目標 

擬定行銷策略 

規劃行動方案及執行 

進行監控與評估 

進行銷售預測 

制訂市場行銷計畫 
市場行銷計畫是指一系列的抉擇過程，其中包

括環境分析與競爭分析（如：SWOT分析以及

STP分析），在此特別強調 

設定行銷目標 

擬定行銷策略 

規劃行動方案及執行 

進行監控與評估 
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設定行銷目標 

行銷目標是企業在一定的期間內所要達成的成效 

 

設定行銷目標要考慮目標的具體性（以量化方式

呈現）以及目標的可行性（要切合實際） 

 

你可能設定幾個目標要在一定期限內需要同時達

成。你需要考慮所設定的這幾個目標之間的一致

性 

擬定行銷策略 
制訂行銷策略必須以滿足目標顧客需求為目標，擬定
適當的行銷組合，包括產品(Product)、價格(Price)、
促銷(Promotion)及配銷(Place) 

 

例如： 

提供顧客所需要的產品或服務 

制訂產品或服務的售價是符合顧客願意支付的價格 

運用適當的促銷方法讓你的顧客瞭解、吸引、說服他們購
買你的產品或服務 

配送產品或服務至顧客習慣(或方便)購買的場所或地點 

行銷策略-產品策略(1/3) 

基本概念: 產品是由一些屬性所集合而成。 

 

這些屬性大可歸納成三種類型: 

實質屬性 

服務屬性 

品牌屬性 

 



2017年9月 

創新經營與創業策略/趙永祥博士 46 

行銷策略-產品策略(2/3) 

實質屬性包括材質，顏色，外觀形狀以及功能設計等。 

任何屬性必須能滿足顧客特定的需求。 

例如：衣服的材質，咖啡的口味，汽車的外觀設計，香水的氣味，
特殊剪刀的設計等等。 

   

服務屬性是指在販售產品或使用產品時，相關產品的附加活動。 

是讓顧客在購買產品時，能夠買的放心與買的安心。 

例如：提供顧客免費學習軟體的課程，提供顧客免付費的諮詢專
線，提供顧客不滿意全額退費的保證，提供顧客免費日後更新軟
體的服務。 

 

品牌屬性 

考慮是否賦予產品一個品牌名稱 

考慮是否要顧客心目中，建構產品品牌的形象 (如:值得信任) 

行銷策略-產品策略(3/3) 

擬定產品策略是根據目標顧客的需求，進行產品
的屬性組合而成提供物，販售給顧客。 

 

產品的生命週期往往會經歷導入期、成長期、成
熟期、以及衰退期等四個時期。 

在某個時期，需要考慮研發新的產品，或是進行產品
延伸策略。 

 

為了企業永續的發展，研發新產品或是進行產品
延伸策略，是有其必要性。 

需要投入大量的資源，包括人力及資金，同時可能給
企業帶來相當的風險 

行銷策略-價格策略(1/3) 

價格策略是制定適當產品或服務的銷售價格 

考慮銷售價格是否能吸引顧客有願意購買 

考慮銷售價格是否能為你的企業謀取最大的利潤 

 

在制定產品價格時，你必須知道： 

產品的成本結構（包括變動成本與固定成本） 

顧客願意出多少錢買你的產品 

競爭者所制定同類產品的價格 
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行銷策略-價格策略(2/3) 

制定銷售價格主要有兩種方法： 

 

吸脂訂價法：這種方法是運用高銷售價格方式，達

到位企業獲得最大利潤的目的。 

 

滲透定價法：不同於吸脂定價法，這種定價方法是

運用較低銷售價格，快速地滲透市場，以追求最大

市場佔有率為目的。 

行銷策略-價格策略(3/3) 

其他相關定價策略的方法 

差別訂價法：主要是針對不同類型的顧客制定不同
的銷售價格 

 

尾數定價法：主要是運用顧客心理價格來調整銷售
價格，讓售價更具有吸引力 

 

形象訂價法：主要是利用顧客對於品牌形象與銷售
價格之間關聯的認知。顧客認為高銷售價格代表著
產品的高品牌形象 

行銷策略-促銷策略(1/6) 

促銷策略(行銷溝通)是將產品相關資訊傳遞給顧

客。讓顧客知道產品，吸引顧客對產品產生興趣，

進而說服他們來購買你的產品 

 

促銷策略通常有四種主要方法： 

廣告宣傳 

促銷推廣 

公關宣傳 

人員銷售 
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行銷策略-促銷策略(2/6) 

廣告宣傳：主要是提供給你的顧客相關產品資訊，
讓他們產生購買你的產品的興趣，並提供顧客購
買產品的理由。 

廣告是種長期性推廣產品的方法。透過報章雜誌、廣
播、電視或是看板等方式傳遞產品訊息。有透過信件、
DM、文宣等方式進行。 

 

訊息內容並非針對特定個人而屬於一般性的顧客。訊
息傳遞的涵蓋率較廣。 

 

由於網路的普及性，考慮針對習慣使用網路的顧客透
過網路傳遞產品的訊息。Facebook漸受重視。 

 

行銷策略-促銷策略(3/6) 

促銷推廣：主要是提供顧客購買產品的誘因，通
常藉由折扣，贈品，抽獎，集點等方式，鼓勵顧
客購買產品以及持續購買產品。 

促銷方法往往具有短期的效果。 

長期而言，顧客可能會因為沒有促銷的誘因而停止購買產品。
同時，促銷活動對顧客吸引程度會因為使用次數的增加而遞減。 

 

促銷方式也可以運用販售地點，例如：你可以運用醒
目的陳列與展示吸引顧客在銷售賣場購買你的產品。
或是提供顧客來店禮吸引來到販售地點，顧客會因為
來到店內而購買其他非促銷的產品。 

行銷策略-促銷策略(4/6) 

公關宣傳：你的企業可藉由一些公益活動來樹立

公司或產品的形象與口碑。 

例如：贊助文藝、體育活動、義務地舉辦一些關懷社

區活動、或透過媒體文章報導你企業善盡社會責任的

活動，來達到宣傳正面形象的效果。 

 

公關宣傳主要對象是針對一般大眾，未必是針對購買

產品的潛在或現有顧客。但公關宣傳的效果會間接影

響顧客對產品產生好感，進而對產品產生的認同以及

忠誠。 
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行銷策略-促銷策略(5/6) 

人員銷售：可藉由銷售人員進行介紹、示範、解
說、販售你的產品或服務。 

銷售人員可透過面對面、或是電話等方式與顧客接觸。 

在販售高複雜性的產品時，人員銷售最有效的促銷方
式。 

優質的銷售人員能夠提供客製化資訊，也就是針對顧
客不同疑問，銷售人員能制定顧客所需訊息，使得顧
客能充分瞭解產品。 

人員銷售也可一對多方式進行，例如：產品說明會是
由幾個銷售人員面對一群受邀請的顧客進行產品說明
及販售。 

行銷策略-促銷策略(6/6) 

促銷活動需要你投入相當的資源。為了讓促銷活
動能達到預期的效果，你需要評估企業所面臨相
關情勢，再決定適當的促銷方式。 

 

產品類型：消費性產品，廣告宣傳比較適當。而工業
性產品，較常使用人員推銷的方式。 

 

顧客購買抉擇的階段： 

認識產品的階段，廣告宣傳將有效果。 

方案選擇的階段，人員銷售比較有效果。 

購買產品的階段，促銷推廣和人員銷售的效果比較明顯。 

行銷策略-配銷策略(1/4) 
配銷策略的目的主要是顧客購買的方便性。你可以從以下

有幾個方面思考： 

販售地點：產品的販售地點越多，顧客的方便性就越

高。 

販售時間：產品販售地點的營業時間越長，顧客的方

便性就越高。 

一次購足：顧客在購買產品時，往往不是購買一項產

品，而是購買多項產品。若某一個販售地點所賣的是

多樣產品，能滿足顧客一次購足，購買他們所需的產

品，也就是解省顧客的購買時間，顧客就不需要花時

間，到不同地方購買不同的產品。 
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行銷策略-配銷策略(2/4) 

為了讓顧客方便地購買到你的產品，配銷通路可依階層分為以

下幾種類型： 

三階通路 

製造商＝＞(全國) 批發商＝＞(地區) 批發商＝＞零售商＝＞消費者 

二階通路 

製造商＝＞批發商＝＞零售商＝＞消費者 

一階通路 

製造商                    ＝＞零售商＝＞消費者 

零階通路 

製造商                                       ＝＞消費者 

行銷策略-配銷策略(3/4) 

不同階層的通路提供企業不同程度的掌控性與主
導性 

相較於長通路（如：三階通路），短通路（既零階通
路或直接通路）提供企業較高的掌控性 

 

當通路掌控性增加時，營運成本隨之增加。 

 

決定適當配銷通路時，需同時考慮 

目標顧客購買方便性的需求 

企業對通路的掌控性 

通路營運的成本 

行銷策略-配銷策略(4/4) 
非實體通路的型態也漸漸受到重視。包括電子通路
（如：博克來網路書店）、直接銷售（如：Amway安
麗直銷），直接行銷（如：東森電視購物台）等類型。 

 

你是選擇實體通路或是非實體通路來販售你的產品？
你首先還是要從顧客的角度開始思考，顧客的購買行
為將決定是實體通路比較適當，還是在非實體通路比
較適當。 

 

比較實體通路以及非實體通路的成本效益。高成本效
益的型態則是你販售產品的通路。  
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小 結 

擬定行銷策略是找出適當的行銷組合 

符合顧客需求的產品屬性組合 

顧客能接受的販售價格 

具吸引力且具說服力的促銷方式 

方便顧客的購買地點 

 

 

 

規劃行動方案及執行(1/5) 

行動方案是將行銷策略具體化的步驟。 

規劃行動方案主要包括 

工作分解 

組織編制 

資源規劃 

預算編列 

規劃行動方案及執行(2/5) 

工作分解：繪製一份行動網路圖。 

其中包括三個主要步驟: 

將行銷策略的內容拆解成細項的活動 

將活動按照先後執行的順序排列 

計算每項活動所需的時間 
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規劃行動方案及執行(3/5) 

組織編制：根據行動網路圖的內容進行人員編組。 

在行動網路圖中，每項活動必須有工作負責人 

安排人員負責監控工作進度 

安排人員進行工作協調 

 

規劃行動方案及執行(4/5) 

資源規劃：資源規劃是確保活動的執行過程，都能適
時取得所需資源，包括資金、設備、材料等。 

 

資源規劃:在行動方案過程中，哪個階段需要什麼資
源，需要多少資源，在什麼時間需要哪些資源 

資源取得的來源可能是組織內部調配或是對外採購
（或租賃）的方式 

 

規劃行動方案及執行(5/5) 

預算編列-計算出整個行動方案所需的總成本。其中

包括 

參與的人員人數以及所需的工作時間 

行動方案所需資源種類以及數量 

 

預算編列是事先準備足夠的資金，以符合行動方案執

行時的需要 

建議:多編列一些預算因應突發狀況的儲備基金 
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進行監控與評估(1/2) 

流程監控 

採用定期或不定期的方式追蹤行動流程的成效。例如：不定期的
檢查活動的進度是否按照所規畫的時間進行？或是定期地檢視活
動花費是否超出所編列的預算？ 

企業外部環境的監視，以確保所執行的策略能夠符合外部的環境
所需。 

 

若監控發現不如預期的狀況（無論是內部流程或外部環境）
時，則需評估是否調整改變？若需要改變時，應如何改變？ 

 

當然你可能事先準備一些權變方案。權變方案是描述當企
業遇到某些狀況時，應採取哪些因應措施。 

進行監控與評估(2/2) 

結果評估是指當行動方案完成後，比較實質績效與預

期績效之間差異，進而說明造成差異的原因。 

 

無論評估結果是好或是壞，都需檢討其原因。檢討過

程以及檢討結論將是未來作決策時重要參考的依據。 

 

小結 

市場行銷計畫是指一系列的抉擇過程，其中包括環境分析

與競爭分析（如：SWOT分析以及STP分析），在此特別

強調 

設定行銷目標 

擬定行銷策略 

規劃行動方案及執行 

進行監控與評估 
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進行銷售預測(1/4) 

銷售預測是考慮是否要創業以及創業初期相當關鍵的

資訊。 

預測銷售要切合實際情況，千萬不要過分樂觀而高

估銷售。 

 

採用三階段的程序來進行銷售預測。 

總體經濟預測 

產業預測 

公司銷售預測 

 

進行銷售預測(2/4) 

一個新創的企業往往缺乏過去銷售數據，需要一些其他方
法協助進行銷售預測。 

 

參考同業：在同業中，找出與你企業類似的競爭對手（如：
在公司規模，行銷做法等類似的同業），再將他們過去的
實際銷售量，來做為你銷售預測的基準。 

 

提醒: 運用過去的銷售值進行預測未來的銷售量，因為時
間與空間的改變。在預測銷售量時，要考慮整個產業的銷
售量的不同以及所面臨的競爭程度的差異，進行適度的調
整，以增加銷售預測的真實性 

邀請一些產業專家，並透過一些方法（如：戴爾菲法），協助你
進行銷售預測。 

進行銷售預測(3/4) 
 

市場調查：首先選擇一些具有代表性的目標顧客群，經由適當
抽樣方法選取調查對象，再透過發放問卷或是人員訪問的方式，
所獲得的資訊推算你的銷售量 

顧客的未來購買產品的可能性（如：在未來一年內，購買某些產品的機
率為何？） 

若有意願購買時，顧客購買的頻率（如：顧客購買什麼產品、針對某項
產品，顧客多久購買一次與一次購買數量等） 

顧客購買的能力（如：顧客願意多少金額購買某項產品） 

 

提醒:相當高的花費才能獲得相關訊息。注意調查過程的嚴謹性。
否則，不真確的資訊導致銷售預測的誤判 
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進行銷售預測(4/4) 
 

若你遇到目標顧客無法回答市場調查的問題（如：不清楚自己的過去
購買行為或是不記得過去花費金額），或是在找不到適合專家協助你
銷售預測的情形下，你可以在市場上直接地進行測試。 

 

市場測試的內容有分為單一性測試或綜合性測試。 
單一性的測試是指針對某項行銷策略的內容進行測試，瞭解顧客的反應為
何。你可以針對產品的售價進行測試顧客購買比例。在1000名顧客當中，
當產品售價是150元時，有多少顧客會購買？或是使用折價卷時，會帶來
多少購買產品的顧客人數？ 

綜合性測試是指結合兩種或兩種以上的行銷策略進行測試，瞭解顧客的反
應為何。當發放折價卷給1000名顧客時，在量販店通路以售價是150元販
售產品時，有多少顧客會購買？ 

 

藉由市場測試結果的訊息，預測你所擬定的行銷組合策略在市場上可
能產生銷售數量。這種作法比之前市場調查將會花費你更多資源。但
是由於市場測試更符合實際情況，相信銷售預測準確性更高。前提是
競爭對手沒有干擾你的市場測試。 

 

結語 

行銷計劃是構思進入市場的目標以及進入市場的做法 

行銷計畫包括設定行銷目標、擬定行銷策略、規劃行

動方案及執行、以及進行監控與評估。 

行銷策略的內容涵蓋產品策略、價格策略、促銷策略與配銷

策略，這四者通稱為行銷組合 

一個新創的企業可運用一些方法協助你進行銷售預測。

但需要平衡資源耗費與資訊準確 

 

1-165 

 第十一單元  進入市場與行銷策略  

11.1 制定市場行銷計畫 

11.2 預測你的銷售 

11.3 結語  
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學習目標 

 制定市場行銷計畫 

 進行銷售預測 

討論大綱 

制訂市場行銷計畫 

設定行銷目標 

擬定行銷策略 

規劃行動方案及執行 

進行監控與評估 

進行銷售預測 

制訂市場行銷計畫 
市場行銷計畫是指一系列的抉擇過程，其中包括環境

分析與競爭分析（如：SWOT分析以及STP分析），

在此特別強調 

設定行銷目標 

擬定行銷策略 

規劃行動方案及執行 

進行監控與評估 
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設定行銷目標 

行銷目標是企業在一定的期間內所要達成的成效 

設定行銷目標要考慮目標的具體性（以量化方式呈現）

以及目標的可行性（要切合實際） 

你可能設定幾個目標要在一定期限內需要同時達成。

你需要考慮所設定的這幾個目標之間的一致性 

擬定行銷策略 

制訂行銷策略必須以滿足目標顧客需求為目標，
擬定適當的行銷組合，包括產品(Product)、價格
(Price)、促銷(Promotion)及配銷(Place) 

 

例如： 

提供顧客所需要的產品或服務 

制訂產品或服務的售價是符合顧客願意支付的價格 

運用適當的促銷方法讓你的顧客瞭解、吸引、說服他
們購買你的產品或服務 

配送產品或服務至顧客習慣(或方便)購買的場所或地點 

行銷策略-產品策略(1/3) 

基本概念: 產品是由一些屬性所集合而成。 

這些屬性大可歸納成三種類型: 

實質屬性 

服務屬性 

品牌屬性 
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行銷策略-產品策略(2/3) 

實質屬性包括材質，顏色，外觀形狀以及功能設計等。 

任何屬性必須能滿足顧客特定的需求。 

例如：衣服的材質，咖啡的口味，汽車的外觀設計，香水的氣味，
特殊剪刀的設計等等。 

   

服務屬性是指在販售產品或使用產品時，相關產品的附加活動。 

是讓顧客在購買產品時，能夠買的放心與買的安心。 

例如：提供顧客免費學習軟體的課程，提供顧客免付費的諮詢專
線，提供顧客不滿意全額退費的保證，提供顧客免費日後更新軟
體的服務。 

 

品牌屬性 

考慮是否賦予產品一個品牌名稱 

考慮是否要顧客心目中，建構產品品牌的形象 (如:值得信任) 

行銷策略-產品策略(3/3) 

擬定產品策略是根據目標顧客的需求，進行產品
的屬性組合而成提供物，販售給顧客。 

 

產品的生命週期往往會經歷導入期、成長期、成
熟期、以及衰退期等四個時期。 

在某個時期，需要考慮研發新的產品，或是進行產品
延伸策略。 

 

為了企業永續的發展，研發新產品或是進行產品
延伸策略，是有其必要性。 

需要投入大量的資源，包括人力及資金，同時可能給
企業帶來相當的風險 

行銷策略-價格策略(1/3) 

價格策略是制定適當產品或服務的銷售價格 

考慮銷售價格是否能吸引顧客有願意購買 

考慮銷售價格是否能為你的企業謀取最大的利潤 

 

在制定產品價格時，你必須知道： 

產品的成本結構（包括變動成本與固定成本） 

顧客願意出多少錢買你的產品 

競爭者所制定同類產品的價格 
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行銷策略-價格策略(2/3) 

制定銷售價格主要有兩種方法： 

 

吸脂訂價法：這種方法是運用高銷售價格方式，達

到位企業獲得最大利潤的目的。 

 

滲透定價法：不同於吸脂定價法，這種定價方法是

運用較低銷售價格，快速地滲透市場，以追求最大

市場佔有率為目的。 

行銷策略-價格策略(3/3) 

其他相關定價策略的方法 

差別訂價法：主要是針對不同類型的顧客制定不同
的銷售價格 

 

尾數定價法：主要是運用顧客心理價格來調整銷售
價格，讓售價更具有吸引力 

 

形象訂價法：主要是利用顧客對於品牌形象與銷售
價格之間關聯的認知。顧客認為高銷售價格代表著
產品的高品牌形象 

行銷策略-促銷策略(1/6) 

促銷策略(行銷溝通)是將產品相關資訊傳遞給顧

客。讓顧客知道產品，吸引顧客對產品產生興趣，

進而說服他們來購買你的產品 

 

促銷策略通常有四種主要方法： 

廣告宣傳 

促銷推廣 

公關宣傳 

人員銷售 
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行銷策略-促銷策略(2/6) 

廣告宣傳：主要是提供給你的顧客相關產品資訊，
讓他們產生購買你的產品的興趣，並提供顧客購
買產品的理由。 

廣告是種長期性推廣產品的方法。透過報章雜誌、廣
播、電視或是看板等方式傳遞產品訊息。有透過信件、
DM、文宣等方式進行。 

 

訊息內容並非針對特定個人而屬於一般性的顧客。訊
息傳遞的涵蓋率較廣。 

 

由於網路的普及性，考慮針對習慣使用網路的顧客透
過網路傳遞產品的訊息。Facebook漸受重視。 

 

行銷策略-促銷策略(3/6) 

促銷推廣：主要是提供顧客購買產品的誘因，通
常藉由折扣，贈品，抽獎，集點等方式，鼓勵顧
客購買產品以及持續購買產品。 

促銷方法往往具有短期的效果。 

長期而言，顧客可能會因為沒有促銷的誘因而停止購買產品。
同時，促銷活動對顧客吸引程度會因為使用次數的增加而遞減。 

 

促銷方式也可以運用販售地點，例如：你可以運用醒
目的陳列與展示吸引顧客在銷售賣場購買你的產品。
或是提供顧客來店禮吸引來到販售地點，顧客會因為
來到店內而購買其他非促銷的產品。 

行銷策略-促銷策略(4/6) 

公關宣傳：你的企業可藉由一些公益活動來樹立

公司或產品的形象與口碑。 

例如：贊助文藝、體育活動、義務地舉辦一些關懷社

區活動、或透過媒體文章報導你企業善盡社會責任的

活動，來達到宣傳正面形象的效果。 

 

公關宣傳主要對象是針對一般大眾，未必是針對購買

產品的潛在或現有顧客。但公關宣傳的效果會間接影

響顧客對產品產生好感，進而對產品產生的認同以及

忠誠。 
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行銷策略-促銷策略(5/6) 

人員銷售：可藉由銷售人員進行介紹、示範、解
說、販售你的產品或服務。 

銷售人員可透過面對面、或是電話等方式與顧客接觸。 

在販售高複雜性的產品時，人員銷售最有效的促銷方
式。 

優質的銷售人員能夠提供客製化資訊，也就是針對顧
客不同疑問，銷售人員能制定顧客所需訊息，使得顧
客能充分瞭解產品。 

人員銷售也可一對多方式進行，例如：產品說明會是
由幾個銷售人員面對一群受邀請的顧客進行產品說明
及販售。 

行銷策略-促銷策略(6/6) 

促銷活動需要你投入相當的資源。為了讓促銷活
動能達到預期的效果，你需要評估企業所面臨相
關情勢，再決定適當的促銷方式。 

 

產品類型：消費性產品，廣告宣傳比較適當。而工業
性產品，較常使用人員推銷的方式。 

 

顧客購買抉擇的階段： 

認識產品的階段，廣告宣傳將有效果。 

方案選擇的階段，人員銷售比較有效果。 

購買產品的階段，促銷推廣和人員銷售的效果比較明顯。 

行銷策略-配銷策略(1/4) 
配銷策略的目的主要是顧客購買的方便性。你可以從以下有幾

個方面思考： 

販售地點：產品的販售地點越多，顧客的方便性就越高。 

販售時間：產品販售地點的營業時間越長，顧客的方便性就

越高。 

一次購足：顧客在購買產品時，往往不是購買一項產品，而

是購買多項產品。若某一個販售地點所賣的是多樣產品，能

滿足顧客一次購足，購買他們所需的產品，也就是解省顧客

的購買時間，顧客就不需要花時間，到不同地方購買不同的

產品。 
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行銷策略-配銷策略(2/4) 
為了讓顧客方便地購買到你的產品，配銷通路可依階層分

為以下幾種類型： 

三階通路 

製造商＝＞(全國) 批發商＝＞(地區) 批發商＝＞零售商＝＞消

費者 

二階通路 

製造商＝＞批發商＝＞零售商＝＞消費者 

一階通路 

製造商                    ＝＞零售商＝＞消費者 

零階通路 

製造商                                       ＝＞消費者 

行銷策略-配銷策略(3/4) 
不同階層的通路提供企業不同程度的掌控性與主導性 

相較於長通路（如：三階通路），短通路（既零階通路或直
接通路）提供企業較高的掌控性 

 

當通路掌控性增加時，營運成本隨之增加。 

 

決定適當配銷通路時，需同時考慮 

目標顧客購買方便性的需求 

企業對通路的掌控性 

通路營運的成本 

行銷策略-配銷策略(4/4) 

非實體通路的型態也漸漸受到重視。非實體通路
包括電子通路（如：博克來網路書店）、直接銷
售（如：Amway安麗直銷），直接行銷（如：東
森電視購物台）等類型。 

 

你是選擇實體通路或是非實體通路來販售你的產
品？你首先還是要從顧客的角度開始思考，顧客
的購買行為將決定是實體通路比較適當，還是在
非實體通路比較適當。 

 

比較實體通路以及非實體通路的成本效益。高成
本效益的型態則是你販售產品的通路。  
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小 結 

擬定行銷策略是找出適當的行銷組合 

符合顧客需求的產品屬性組合 

顧客能接受的販售價格 

具吸引力且具說服力的促銷方式 

方便顧客的購買地點 

 

 

 

規劃行動方案及執行(1/5) 

行動方案是將行銷策略具體化的步驟。 

規劃行動方案主要包括 

工作分解 

組織編制 

資源規劃 

預算編列 

規劃行動方案及執行(2/5) 

工作分解：繪製一份行動網路圖。其中包括三個主要

步驟: 

將行銷策略的內容拆解成細項的活動 

將活動按照先後執行的順序排列 

計算每項活動所需的時間 
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規劃行動方案及執行(3/5) 

組織編制：根據行動網路圖的內容，進行人員編組。 

在行動網路圖中，每項活動必須有工作負責人 

安排人員負責監控工作進度 

安排人員進行工作協調 

 

規劃行動方案及執行(4/5) 
資源規劃：資源規劃是確保活動的執行過程，都能適時取
得所需資源，包括資金、設備、材料等。 

 

資源規劃:在行動方案過程中，哪個階段需要什麼資源，需
要多少資源，在什麼時間需要哪些資源 

資源取得的來源可能是組織內部調配或是對外採購（或
租賃）的方式 

 

規劃行動方案及執行(5/5) 
預算編列-計算出整個行動方案所需的總成本。其中包括 

參與的人員人數以及所需的工作時間 

行動方案所需資源種類以及數量 

預算編列是事先準備足夠的資金，以符合行動方案執行時

的需要 

建議:多編列一些預算因應突發狀況的儲備基金 
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進行監控與評估(1/2) 

流程監控 

採用定期或不定期的方式追蹤行動流程的成效。例如：不定期的
檢查活動的進度是否按照所規畫的時間進行？或是定期地檢視活
動花費是否超出所編列的預算？ 

企業外部環境的監視，以確保所執行的策略能夠符合外部的環境
所需。 

 

若監控發現不如預期的狀況（無論是內部流程或外部環境）
時，則需評估是否調整改變？若需要改變時，應如何改變？ 

 

當然你可能事先準備一些權變方案。權變方案是描述當企
業遇到某些狀況時，應採取哪些因應措施。 

進行監控與評估(2/2) 

結果評估是指當行動方案完成後，比較實質績效與預

期績效之間差異，進而說明造成差異的原因。 

 

無論評估結果是好或是壞，都需檢討其原因。檢討過

程以及檢討結論將是未來作決策時重要參考的依據。 

 

小結 

市場行銷計畫是指一系列的抉擇過程，其中包括環境

分析與競爭分析（如：SWOT分析以及STP分析），

在此特別強調 

設定行銷目標 

擬定行銷策略 

規劃行動方案及執行 

進行監控與評估 
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進行銷售預測(1/4) 

銷售預測是考慮是否要創業以及創業初期相當關鍵的

資訊。 

預測銷售要切合實際情況，千萬不要過分樂觀而高

估銷售。 

採用三階段的程序來進行銷售預測。 

總體經濟預測 

產業預測 

公司銷售預測 

 

進行銷售預測(2/4) 

一個新創的企業往往缺乏過去銷售數據，需要一些其他方
法協助進行銷售預測。 

 

參考同業：在同業中，找出與你企業類似的競爭對手（如：
在公司規模，行銷做法等類似的同業），再將他們過去的
實際銷售量，來做為你銷售預測的基準。 

 

提醒: 運用過去的銷售值進行預測未來的銷售量，因為時
間與空間的改變。在預測銷售量時，要考慮整個產業的銷
售量的不同以及所面臨的競爭程度的差異，進行適度的調
整，以增加銷售預測的真實性 

邀請一些產業專家，並透過一些方法（如：戴爾菲法），協助你
進行銷售預測。 

進行銷售預測(3/4) 

 

市場調查：首先選擇一些具有代表性的目標顧客群，經由
適當抽樣方法選取調查對象，再透過發放問卷或是人員訪
問的方式，所獲得的資訊推算你的銷售量 

顧客的未來購買產品的可能性（如：在未來一年內，購買某些產
品的機率為何？） 

若有意願購買時，顧客購買的頻率（如：顧客購買什麼產品、針
對某項產品，顧客多久購買一次與一次購買數量等） 

顧客購買的能力（如：顧客願意多少金額購買某項產品） 

 

提醒:相當高的花費才能獲得相關訊息。注意調查過程的
嚴謹性。否則，不真確的資訊導致銷售預測的誤判 
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進行銷售預測(4/4) 

 

若你遇到目標顧客無法回答市場調查的問題（如：不清楚自己的過去
購買行為或是不記得過去花費金額），或是在找不到適合專家協助你
銷售預測的情形下，你可以在市場上直接地進行測試。 

 

市場測試的內容有分為單一性測試或綜合性測試。 
單一性的測試是指針對某項行銷策略的內容進行測試，瞭解顧客的反應為
何。你可以針對產品的售價進行測試顧客購買比例。在1000名顧客當中，
當產品售價是150元時，有多少顧客會購買？或是使用折價卷時，會帶來
多少購買產品的顧客人數？ 

綜合性測試是指結合兩種或兩種以上的行銷策略進行測試，瞭解顧客的反
應為何。當發放折價卷給1000名顧客時，在量販店通路以售價是150元販
售產品時，有多少顧客會購買？ 

 

藉由市場測試結果的訊息，預測你所擬定的行銷組合策略在市場上可
能產生銷售數量。這種作法比之前市場調查將會花費你更多資源。但
是由於市場測試更符合實際情況，相信銷售預測準確性更高。前提是
競爭對手沒有干擾你的市場測試。 

 

結   語 

行銷計劃是構思進入市場的目標以及進入市場的

做法 

行銷計畫包括設定行銷目標、擬定行銷策略、規

劃行動方案及執行、以及進行監控與評估。 

行銷策略的內容涵蓋產品策略、價格策略、促銷策略

與配銷策略，這四者通稱為行銷組合 

一個新創的企業可運用一些方法協助你進行銷售

預測。但需要平衡資源耗費與資訊準確 

 

第12單元  如何申請青年創業貸款 
 

 

經濟部中小企業處 

青創貸款專案 
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如何籌資與貸款及還款  

12.1 青創貸款專案計畫介紹 

12.2 銀行授信5P原則 

12.3 創業貸款還款計畫  

學習目標 

熟悉融資管道 

規劃貸款攤還計畫 

 
個案探討一 

智財融資-添興食品有限公司 
 

民國97年郭添興董事長創立添興食品有限公司，創立

初期主要以代工為主，產品包括肉鬆、肉干、香腸、

零嘴小品。 
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智財融資 

所謂智財融資即中小企業的專利、商標、創新製程等

智慧財產，也可以成為融資工具。 

經濟部中小企業處推動「促進中小企業智慧財產融資

計畫」，協助中小企業運用智慧財產取得資金。 

添興食品透過經濟部中小企業處，申請有關智慧財產

資金融通輔導，獲得經濟部中小企業處智慧財產管理

與財務會計診斷輔導協助，有效建立智財管理制度及

強化公司商標權品質，最後透過商標權方式，取得銀

行營運資金上的融通。 
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12.1 青創貸款專案計畫介紹 
 

為協助首次創業青年減輕創業初期資金壓力，政府提供本
項政策性貸款，申貸者需為年滿20-45歲之首次創業青年
。 

具有工作經驗、個人信用狀況良好，所創事業未超過5年
。 

貸款金額每人每次最高400萬元﹙其中信用貸款100萬元﹚
。 

自民國98年5月起更首度啟動「青創貸款專案計畫」，協
調信保基金將青創貸款信保成數，由8成提高至最高9成，
也規劃配套措施，協助青年新創企業穩健經營、強化青創
貸款使用效果。 

12.2  計畫簡介  
 

培育青年創業知能，提升青年創業成功率，擴大青年

創業課程開辦規模，課程內容包括： 

經營管理、行銷管理、財務管理、資訊運用等4大

領域 

創業適性評量、工商登記流程概要、政府資源簡介

概念等，開放欲申請青創貸款者免費報名參訓。 

 

青年創業貸
款辦理流程 
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12.3 青年創業貸款需注意哪些規定呢？ 
 青年創業貸款是在公司設立前就可申請或公司設立後才能申請？ 

貸款對象 

新創或所營事業負責人、出資人或事業體，如符合下列條件，得依個人或事業體名義，擇一提
出申貸，如事業體負責人為外國人，應以事業體名義申貸： 

（一）個人條件 

負責人或出資人於中華民國設有戶籍、年滿二十歲至四十五歲之國民 

負責人或出資人三年內受過政府認可之單位開辦創業輔導相關課程至少二十小時或取
得二學分證明者(如附件)。 

負責人或出資人登記之出資額應占該事業體實收資本額百分之二十以上，屬立案事業
無出資額登記者不受此限。 

（二）事業體條件 

所經營事業依法辦理公司、商業登記或立案之事業。 

其原始設立登記或立案未超過五年。 

以事業體申貸，負責人為外國人者，須年滿二十歲至四十五歲，並應取得我國政府核
發之創業家簽證；負責人為本國人者須符合第一款個人條件前二目之規定。 

貸款適用範圍 

營業所需準備金及開辦費用、週轉性或資本性支出。 

 

 

貸款額度 
由承貸金融機構依創業貸款計畫書評估，各創業階段貸款得分次申請及分批動用，惟不
得循環動用，其額度規定如次： 

（一）準備金及開辦費用 

依法完成公司、商業登記或立案後八個月內提出申請，貸款額度最高新臺幣二百萬元。 

（二）週轉性支出 

營業所需週轉性支出，貸款額度最高為新臺幣三百萬元；經中小企業創新育成中心輔導
培育之企業，提高至新臺幣四百萬元。 

（三）資本性支出 

為購置(建)或修繕廠房、營業場所、相關設施、營運所需機器、設備及軟體等所需之資本
性支出，貸款額度最高為新臺幣一千二百萬元。 

貸款期限與償還方式 
（一）準備金及開辦費用、週轉性支出：貸款期限最長六年，含寬限期最長一年。 

（二）資本性支出 

廠房、營業場所及相關設施：貸款期限最長十五年，含寬限期最長三年。 

機器、設備及軟體：貸款期限最長七年，含寬限期最長二年。 

（三）寬限期滿後按月平均攤還本金或本息。 

（四）貸放後，承貸金融機構得視個案實際需要調整期限與償還方式，不受前三款規定
限制。 

 

貸款利率 
本項貸款利率以中華郵政股份有限公司二年期定期儲金機動利率加百分之零點
五七五，機動計息。 

保證條件 
（一）依承貸金融機構核貸作業規定辦理，必要時得依財團法人中小企業信用
保證基金規定移送信用保證，保證成數規定如次： 

準備金及開辦費用：最高九點五成最低九成。 

週轉性及資本性支出：最高九成最低八成。 

（二）送保期間保證手續費率以年費率百分之零點五計收。 

（三）以個人名義申貸本貸款之歸戶金額在新臺幣五十萬元以下者，不得徵提
保證人；逾新臺幣五十萬元以上者，如有需要，以一人為限。以事業體名義申
貸，依財團法人中小企業信用保證基金及承貸金融機構規定辦理。 

申貸程序 
申請人應填具創業貸款計畫書及檢具相關文件向承貸金融機構提出申請，由承
貸金融機構依一般審核程序核貸之。 
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申貸注意事項 
（一）本貸款資金應依創業貸款計畫用於所創事業，不得移作他用。 
（二）以出資人作為申請人時，應經負責人書面同意，所借資金應用於該事業
用途。 
（三）同一負責人或出資人僅得就一事業獲得本貸款，其已還清本貸款者不受
此限。 
（四）同一事業由負責人或出資人申請本貸款，其移送信保基金保證之貸款額
度須合併計算，並應符合第六點規定。 

查核監督 
（一）承貸金融機構應確實完整保存徵授信之相關資料，經濟部中小企業處及
財團法人中小企業信用保證基金得隨時派員前往瞭解貸款作業及運用情形，承
貸金融機構不得規避、妨礙或拒絕。 
（二）承貸金融機構應於貸放後，將貸放情形作成紀錄；借款人非經承貸金融
機構同意不得變更授信用途，違反者承貸金融機構應即收回貸款。 

呆帳責任 
本項貸款適用中小企業發展條例第十九條第二項之規定，各經辦人員，對非由
於故意、重大過失或舞弊情事所造成之呆帳，依審計法第七十七條第一款之規
定，免除全部之損害賠償責任，並免除予以糾正之處置，民營金融機構得比照
辦理。 

參考網址 
http://www.moeasmea.gov.tw/ct.asp?xItem=11717&ctNode=215&mp=1 
 

申請青年創業貸款分組討論 

青年創業貸款應如何申請？並應備妥那些申請資料？ 

 
一、申請人可直接向創業所在地的承辦銀行提出申請，並可參加青輔會舉辦之「青年
創業貸款申辦說明會」，以瞭解有關申貸作業規定。 

二、應備文件如下： 

 ﹙一﹚青年創業貸款計畫書二份。 

   ﹙二﹚申請人資料： 

1.國民身分證影本一份。 

2.退伍令或依法免役證明書影本一份或其他足以證明之文件。 

3.工作經驗證明。（例如：雇主開具之工作經驗證明書、所得稅扣繳憑單影
本、勞工保險卡影本、農民保險卡影本等）或經政府認可之培訓單位相關訓
練證明。 

4.申請人如非負責人，應由負責人檢送與申請人相同之資料，並出具同意其
他出資人申請貸款投資並負連帶保證責任之同意書。 

5.以專門職業及技術人員身分執業者，加附專業證照及執業執照影本一份。 

6.過去3年內曾接受大專校院或政府自辦、委辦或政府認可之民間機構，所開
辦創業輔導相關課程20小時以上之證明。 

7.申請人如具特殊境遇家庭身分民眾或家庭暴力被害人身分，請提供直轄市
、縣市政府社政單位開立之證明文件，可由承貸銀行向行政院勞工委員會申
請利息補貼。 

 ﹙三﹚所創事業資料：除指定附正本、謄本外，餘均附影本一份 
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青創貸款注意事項 銀行授信5P原則 
 

貸款人或企業之狀況(People) 

指針對貸款戶的信用狀況、經營獲利能力及與銀行

往來情形等進行評估。 

資金用途(Purpose) 

銀行需衡量有意貸款者資金運用計劃是否合情、合

理、合法，明確且具體可行，並於貸款後持續追蹤

是否依照原定計畫運用。 

 

 

還款來源(Payment) 

分析借款戶是否具有還款來源，可說是授信原則最重

要的參考指標，也考核貸放主管的能力。 

債權保障(Protection) 

為了確保債權，任何貸款都應有兩道防線，第一為還

款來源，第二則為債權確保，而擔任確保債權角色者

，通常為銀行與借款戶所徵提的擔保品。 

借戶展望(Perspective) 

銀行在從事授信業務時，須就其所需負擔的風險與所

能得到的利益加以衡量。 

 
一分鐘觀念 

與銀行往來的重要性 
 

定期提供銀行預算報告和經營企劃書 

定期拜訪銀行 

貸款融資需提早規劃 

遵守還款期限 

建立個人或員工與銀行往來 

誠實往來 
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創業貸款還款計畫 

創業之初，企業主資金有限，往往無法滿足公司營運

所需，因此需要向銀行融資，融資金額的多寡與每月

攤還能力，企業主需預先做好完整規劃，避免未來因

資金短絀而面臨破產的窘境。 

 

創業貸款還款計畫 

與銀行融資之後，如何計算每月貸款金額，便是

規劃還款計畫的第一步，以下列例子說明如何計

算每月貸款還款金額。假設創業初期需貸款

700,000元，預計貸款5年(即為60個月)，銀行貸

款利率為2%，每月需償還貸款多少元？ 

創業貸款還款計畫 

步驟一：開啟EXCEL程式，並開啟新表單。 

步驟二：在表單中輸入下列資料： 

A1儲存格輸入[貸款金額]。 

B1儲存格輸入[-700,000]。 

C1儲存格輸入[年利率]。 

D1儲存格輸入[0.02]。 

E1儲存格輸入[月利率]。 

F1儲存格輸入[=D1/12]。 

A2儲存格輸入[貸款年數]。 

B2儲存格輸入[5]。 

C2儲存格輸入[期數]。 

D2儲存格輸入[=B2*12]。 
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步驟三：建立還款表格表頭如下圖，表頭順序為期數

、月初貸款餘額、每期還款金額、攤還利息、攤還本

金及月底貸款餘額等項目。 

 

創業貸款還款計畫 

創業貸款還款計畫 

步驟四：計算每期固定還款金額，首先將游標移至欲計算的欄位，如
C5，然後選取『公式/財務/PMT函數』。 

 

PMT(rate,nper,pv,fv,type)函數完整說明如下： 

Rate   為各期的利率。 

Nper   為年金的總付款期數。 

Pv   為未來各期年金現值的總和。 

Fv   為最後一次付款完成後，所能獲得的現金餘額 (年金終值)。如
果省略 fv 引數，會自動假定為 0，也就是說，貸款的年金終值是 0
。 

類型   為 0 或 1 的數值，用以界定各期金額的給付時點。”0”表
期末付款，”1”表期初付款。 
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步驟五：計算每期本金還款金額，首先將游標移至欲計算的欄位，如E5，然
後選取『公式/財務/PPMT函數』。 

傳回每期付款金額及利率皆為固定之某項投資於某期付款中的本金金額。 

PPMT(rate,per,nper,pv,fv,type) 

有關 PPMT 函數中各引數的完整說明，請參閱 PV。 

Rate   為各期的利率。 

Per   為所求的特定期間，它必須介於 1 與 nper (期數) 之間。 

Nper   為年金的總付款期數。 

Pv   為未來各期年金現值的總和。 

Fv   為最後一次付款完成後，所能獲得的現金餘額 (年金終值)。如果省略 
fv 引數，會自動假定為 0，也就是說，貸款的年金終值是 0。 

類型   為 0 或 1 的數值，用以界定各期金額的給付時點。”0”表期末付
款，”1”表期初付款。 
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業師課程（I） 
創業計畫書撰寫與 
專案實作訓練 

大鋼 

1. 計畫書撰寫及架構說明 

2. 創業商業(獲利)模式的建立與發展 

3. 青年創業及啟動金貸款介紹 

4. 記畫書範例 

Check in 

1.我為何要在這裡? 

2.我想學什麼? 

Check out 

1.我今天學到什麼? 

2.我回去要怎麼做? 

 

It's willing to learn. 

意念改變事實,只要你肯學,萬事KenLearn！  

1.計畫書撰寫及架構說明 

先下載 

青年創業及啟動金貸款計畫書 

• 經濟部中小企業處
http://www.moeasmea.gov.tw/mp.asp?mp=1 

• 信保基金
http://www.smeg.org.tw/bank/news/DreamBuilder.htm  

或承辦金融機構網站下載。 架構: 
一、申請資料 
二、申請人之基本資料 
三、新創或所營事業資料 

× 

http://www.moeasmea.gov.tw/mp.asp?mp=1
http://www.smeg.org.tw/bank/news/DreamBuilder.htm
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一、申請資料 二、申請人之基本資料 

三、新創或所營事業資料 

個人條件 

1.中華民國國民在國內設有戶籍者。 

2.年紀在20歲以上45歲以下(以送件日為基準
未滿46歲) 

3.3年內受20小時以上創業輔導課程或2學分證
明。 

4.登記出資額應佔事業體實收資本額20%以上;
無須辦理登記者，不受此限。 
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事業體條件 

該事業依法辦理公司、商業登記或立案之事業。 

•原始設立登記或立案未超過五年。(以送件日
為基準)頂讓或變更的要特別注意，不是變更
日期。 

•以事業體申貸，負責人仍須符合戶籍、年齡
及課程證明。 

 

創業知能養成育成班14小時後再加選 

• 已創業及未創業者 

中企處「中小企業網路大學校」 (6小時) 
http://www.smelearning.org.tw 

或 

•已創業者 

主題班課程(7小時) 
http://www.learningup.tw/?op=career_class&show=class2 

 

實體與數位課程皆可。 

 

貸款利率及注意事項 

按郵政儲金二年期定期儲金機動利率目前為1.375%加年
息0.575﹪=1.95%機動計息。 

例如:承貸金融機構撥貸100萬元，貸款期限六年，寬限
期一年，以年息1.95％且利率不變情況下，寬限期間
每天應繳納利息53.5元， 

•以本息平均攤還方式設算，寬限期後每月應攤還本息
17,506元， 

•以本金平均攤還方式設算，寬限期後每月應攤還本金
為16,666元，利息依序為1,625元、1,598元、1,571元… 

•其餘利息期數請詳見各金融機構之詴算表。 
 

http://www.smelearning.org.tw/
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保證條件 

送保期間以年費率0.5%計收保證手續費。 

•以個人名義申貸本貸款之歸戶金額在新臺幣
五十萬元以下者，不得徵提保證人；逾新
臺幣五十萬元以上者，如有需要，以一人
為限。 

•以事業體名義申貸，保證人規定依銀行及信
保基金規定辦理。 

 

特殊身分類別利息補貼 

『特殊境遇家庭或家暴被害人』 

取得各地方政府社政單位開立之證明文件，可由承貸銀
行向勞委會申請利息補貼。 

 

『受貿易自由化影響勞工』 

取得行政院勞委會開立之證明文件，可由承貸銀行向勞
委會申請利息補貼。 

 

補助前三年利息，第四年後每年固定1.5% 

『婚姻』欄： 

請依身分證背面有無登記為準。 
『配偶姓名及身分證統一編號』欄： 
•辦理貸款時，銀行必會對配偶徵信。 
•申請人或配偶有其他貸款將影響償債能力之整
體評估。 

•申請人或配偶有信用不良或使用循環利息，銀
行不予核貸。 

•有信用不良記錄者，要先處理不良債務並等不
良記錄消失後再換銀行辦理。 
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核准設立日期查詢 

• 經濟部商業司-全國商工行政服務入口網
http://gcis.nat.gov.tw/pub/cmpy/cmpyInfoListAction.do  

(經濟部設立核
准設立日期
99.10.17起5年
內提出) 

行業標準分類 

Ａ大類「農、林、漁、牧業」 

Ｂ大類「礦業及土石採取業」 

Ｃ大類「製造業」 

Ｄ大類「電力及燃氣供應業」 

Ｅ大類「用水供應及污染整治業」 

Ｆ大類「營造業」 

Ｇ大類「批發及零售業」 

Ｈ大類「運輸及倉儲業」 

Ｉ大類「住宿及餐飲業」 

Ｊ大類「資訊及通訊傳播業」 

Ｋ大類「金融及保險業」 
Ｌ大類「不動產業」 
Ｍ大類「專業、科學及技術服務業」 
Ｎ大類「支援服務業」 
Ｏ大類「公共行政及國防；強制性社會
安全」 
Ｐ大類「教育服務業」 
Ｑ大類「醫療保健及社會工作服務業」 
Ｒ大類「藝術、娛樂及休閒服務業」 
Ｓ大類「其他服務業」 

『預估獲貸後第一年營業收入』欄： 

假設申請100萬、年息1.95%，6年攤還(寬限期一年，每
月17506元，一年約21萬元。所以 

（三）本期損益至少21萬元+-營業外收支(非由企業主要
營業活動所產生的收益及費用支出)＝營業淨利21萬元 

(若無法賺21萬不要借款100萬) 
（二）營業淨利21萬元+管銷費用(薪資、租金、水電費、

郵電費、廣告費、差旅費、銷貨運費、折舊等)99萬元
＝營業毛利120萬元 

（一）營業毛利120萬元+營業成本(已售產品取得時所發
生的直接或間接成本)280萬元＝營業收入400萬元(以3
成計) 

http://gcis.nat.gov.tw/pub/cmpy/cmpyInfoListAction.do
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借款用途為購置機械設備、廠房或其他資本
性支出： 

1.在貸款前已先行購妥者，以申請日向前推算
五年以內所購買者均得適用，並應實地查
驗並核對購置憑證。 

2.還未購妥者，提供估價單，供銀行核認，作
為撥款依據。 

其他規定 

（一）申請人取得創業貸款資金後，非經銀行同意不得變
更用途，違反者銀行應即收回貸款。 

（二）以出資人作為申請人時，應經負責人書面同意，所
借資金應用於該事業用途。 

（三）同一事業所需資金應向同一家金融機構辦理申貸。 

（四）同一負責人或出資人僅得就一事業獲得本貸款。 

（五）同一事業由負責人或出資人申請本貸款，其貸款額
度須合併計算。 

其他服務 

•申請者獲貸後半年及一年，進行事業經營的後續關懷
追蹤，由「創業諮詢服務計畫」提供貸後個案免費之
諮詢服務協助，解決中小企業經營管理之問題，同時
提供免費進駐網路平台—創業台灣商品秀，提升商品
曝光機會及管道，並不定期舉辦創業活動講座，協助
創業知能學習 

•獲貸戶成立未滿3年，且擁有商業登記證或營利事業登
記證者，可申請「創業圓夢計畫」(02-2366-0812分機
323)提供顧問輔導協助(包括初步診斷輔導、企業陪伴
輔導、協助取得認證、新創事業獎選拔、安排商機交
流活動等服務)。 
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事業或創業經營計畫 

（一）經營現況（說明服務或產品之名稱、主要
用途、功能、特點及現有或潛在客源）  

（二）市場分析（說明服務或產品之市場所在、
如何擴大客源、銷售方式、競爭優勢、市場潛
力及未來展望） 

（三）償貸計畫（請提出預估損益表，說明貸款
還款來源、債務履行方法等，如已有營業稅申
報資料，請併同檢附）  

 

計畫書重點 

（一）介紹自己 
(團隊、專長及分工) 
（二）賣什麼-介紹產品 
（說明產品名稱、主要用途、產品特點及現有或潛在客

源） 
（三）賣給誰、怎麼賣-市場分析 
（說明市場所在、行銷策略、銷售方式、通路及促銷、

市場潛力與未來展望） 
（四）怎麼還 
償貸計畫(預估獲貸後每年損益貸款還款來源、債務履行

方法) 

青年創業及啟動金貸款作業流程圖  

創業貸款雖然利息低、
每個國民都有機會，但
並不是鼓勵借款，借款
是要還而且要付利息。
借款有可能變負債。 
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4.青年創業及啟動金貸款介紹 
一、整併「青年築夢創業啟動金貸款」及「青年創業貸款」緣由 

二、青年創業及啟動金貸款從寬從優: 

貸款名稱 青年築夢創業啟動金貸款 青年創業貸款 青年創業及啟動金貸款 

資格從寬 

1.限負責人名義申請 

2.男性役畢或免役 

 

1.負責人年紀需符規定 

2.男性役畢或免役 

3.具工作經驗 

4.出資合計50%以上 

1.負責人或出資人其一 

   符合申請條件者，以個 

   人或事業體名義申請 

2.男性無服役規定 
3.無工作經驗要求 

4.個別出資20% 

額度從優 

1.優予核貸對象上限200

萬，其中週轉金有額度上
限 

2.用途為6個月內 

每人每次上限4百萬，
其中無擔保最高1百萬。
同一事業體總額1千2百
萬，其中無擔保最高3
百萬。 

全部可為送信保基金保證
之無擔保額度，同一事業
體: 

1.開辦費準備金:設立8 個 
   月內，上限 2百萬 

2.週轉金上限3百萬(4百萬) 

3.資本性上限1千2百萬 

整併 

一、目的   

    為營造有利青年創業環境，促進創業精神，創造經濟發展， 

    協助取得創業經營所需資金，特訂定本要點。 

二、承貸金融機構   

    由公民營金融機構辦理核貸事宜。   

     十四家承貸金融機構:     

 

 

 

三、資金來源 

    由承貸金融機構以自有資金辦理。 

臺灣銀行 合作金庫商業銀行 臺灣土地銀行 

臺灣中小企業銀行 第一商業銀行 彰化商業銀行 

華南商業銀行 兆豐國際商業銀行 日盛國際商業銀行 

玉山銀行 永豐商業銀行 花蓮第二信用合作社 

上海商業儲蓄銀行 台灣新光商業銀行 

青年創業及啟動金貸款要點(1/9) 

青年創業及啟動金貸款要點(2/9) 
四、貸款對象 
    新創或所營事業負責人、出資人或事業體，如符合下列條件， 
    得依個人或事業體名義，擇一提出申貸： 
(一)個人條件 
    1.負責人或出資人於中華民國設有戶籍、年滿二十歲至四十 
      五歲之國民。 
    2.負責人或出資人三年內受過政府認可之單位開辦創業輔導 
      相關課程至少二十小時或取得二學分證明者（如附件）。 
    3.負責人或出資人登記之出資額應占該事業體實收資本額百 
      分之二十以上。 
(二)事業體條件 
    1.所經營事業依法辦理公司、商業登記或立案之事業。 
    2.其原始設立登記或立案未超過五年。 
    3.以事業體申貸，負責人仍須符合第一款個人條件前二目之    
      規定。 
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青年創業及啟動金貸款要點(3/9) 
申請資格簡表 

申請名義 個人及事業體條件 

「事業體」名義 

 
※個人-負責人 
1.在中華民國設有戶籍 
2.年滿二十歲至四十五歲之國民 
3.三年內之創業輔導相關課程至少二十小時或取得二學分證明 
※事業體 
1.所營事業依法辦理公司、商業登記或立案之事業 
2.其原始設立登記或立案未超過五年 

個人-「負責人」名義 

 
※個人-負責人 
1.在中華民國設有戶籍 
2.年滿二十歲至四十五歲之國民 
3.三年內之創業輔導相關課程至少二十小時或取得二學分證明 
4.登記出資額應占該事業體實收資本額百分之二十以上 
※事業體 
1.所營事業依法辦理公司、商業登記或立案之事業 
2.其原始設立登記或立案未超過五年 

個人-「出資人」名義 

 
※個人-出資人 
1.在中華民國設有戶籍 
2.年滿二十歲至四十五歲之國民 
3.三年內之創業輔導相關課程至少二十小時或取得二學分證明 
4.登記出資額應占該事業體實收資本額百分之二十以上 
5.應經負責人書面同意，且所借資金應用於該事業用途 
※事業體 
1.所營事業依法辦理公司、商業登記或立案之事業 
2.其原始設立登記或立案未超過五年 

五、貸款適用範圍 
    營業所需準備金及開辦費用、週轉性或資本性支出。 

六、貸款額度 
    由承貸金融機構依創業貸款計畫書評估，各創業階段貸款額度規定如次： 
(一)準備金及開辦費用 
    事業籌設期間至該事業依法完成公司、商業登記或立案後八個月內申請所 
    需之各項準備金及開辦費用，貸款額度最高為新台幣二百萬元，得分次申 
    請及分批動用。 
(二)週轉性支出 
    營業所需週轉性支出，貸款額度最高為新台幣三百萬元；經中小企業創新 
    育成中心輔導培育之企業，提高至新臺幣四百萬元，得分次申請及分批動 
    用。 
(三)資本性支出 
    為購置(建)廠房、營業場所、相關設施，購置營運所需機器、設備及軟體 
    所需資本性支出，貸款額度最高為新臺幣一千二百萬元，得分次申請及分 
    批動用。 

 

 

青年創業及啟動金貸款要點(4/9) 

七、貸款期限與償還方式 

 (一)準備金及開辦費用、週轉性支出：貸款期限最長六年，含寬限期   
最長一年。 

 (二)資本性支出 

        1.廠房、營業場所及相關設施：貸款期限最長十五年，含寬限期    
最長三年。 

        2.機器、設備及軟體：貸款期限最長七年，含寬限期最長二年。 

 (三)寬限期滿後按月平均攤還本金或本息。 

 (四)貸放後，承貸金融機構得視個案實際需要調整期限與償還方式，
不受前三款規定限制。 

青年創業及啟動金貸款要點(5/9) 
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八、貸款利率 

        本項貸款利率以中華郵政股份有限公司二年期定期儲金機動利率   

        加百分之零點五七五，機動計息。(103.1.22-1.375% + 0.575=1.95%) 

九、保證條件 

 (一)依承貸金融機構核貸作業規定辦理，必要時得依財團法人中小企    

       業信用保證基金規定移送信用保證，保證成數規定如次： 

       1.準備金及開辦費用：最高九點五成最低九成。 

       2.週轉性及資本性支出：最高九成最低八成。 

       3.送保期間保證手續費率以年費率百分之零點五計收。 

 (二)以個人名義申貸本貸款之歸戶金額在新臺幣五十萬元以下者，不  
        得徵提保證人；逾新臺幣五十萬元以上者，如有需要，以一人為 
        限。以事業體名義申貸，依財團法人中小企業信用保證基金及承 
        貸金融機構規定辦理。 

 

青年創業及啟動金貸款要點(6/9) 

十、申貸程序 

        申請人應填具創業貸款計畫書及檢具相關文件向承貸金融機構提      

        出申請，由承貸金融機構依一般審核程序核貸之。 

十一、申貸注意事項 

 (一)本貸款資金應依創業貸款計畫用於所創事業，不得移作他用。 

 (二)以出資人作為申請人時，應經負責人書面同意，所借資金應用於 

        該事業用途。 

 (三)同一事業所需資金應向同一家金融機構辦理申貸。 

 (四)同一負責人或出資人僅得就一事業獲得本貸款。 

 (五)同一事業由負責人或出資人申請本貸款，其貸款額度須合併計算    

        ，並應符合第六點規定。 

青年創業及啟動金貸款要點(7/9) 

十二、查核監督 

    承貸金融機構應確實完整保存徵授信之相關資料，經濟部中小企業  

    處及財團法人中小企業信用保證基金得隨時派員前往瞭解貸款作業 

    及運用情形，承貸金融機構不得規避、妨礙或拒絕。 

    承貸金融機構應於貸放後，將貸放情形作成紀錄；借款人非經承貸 

    金融機構同意不得變更授信用途，違反者承貸金融機構應即收回貸 

    款。 

十三、呆帳責任 

    本項貸款適用中小企業發展條例第十九條第二項之規定，各經辦人 

    員，對非由於故意、重大過失或舞弊情事所造成之呆帳，依審計法    

    第七十七條第一款之規定，免除全部之損害賠償責任，並免除予以 

    糾正之處置，民營金融機構得比照辦理。 

 

青年創業及啟動金貸款要點(8/9) 
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十四、本要點未盡事宜，悉依財團法人中小企業信用保證基金信用保    
             證規定及承貸金融機構相關規定辦理。 
十五、本要點施行前，已依「青年創業貸款要點」與「青年築夢創業 
            啟動金貸款要點」辦理之申貸案件，仍得繼續適用原申貸時貸 
            款要點辦理。 
青年創業貸款要點第十一點 
本項貸款續貸申請規定如下： 
(一)同一事業體於首次獲得青年創業貸款滿六個月後，如經營正常且債信良好，得 
       於首次獲貸後五年內，每次獲貸屆滿六個月後，依規定向原承貸金融機構申請 
       續貸，不受第四點第二項第一款所定原始設立登記或立案未超過五年規定之限 
       制。 
(二)續貸人如為原申請人，並免受第三點第二項及第四點第一項第三款限制。如非 
      原申請人，則須為同一事業體之負責人、其他出資人或同一事業體之頂受人，並 
      須符合第三點及第四點之規定。 
(三)續貸額度依第六點所定同一事業體申貸案件，最高貸款總額度範圍內尚未申貸 
       部分(上限1千2百萬，其中無擔保3百萬)，於每人每次最高貸款額度(400萬)內辦 
       理之。 

 

青年創業及啟動金貸款要點(9/9) 

經濟部中小企業處(www.moeasmea.gov.tw) 
馬上辦服務中心  0800-056-476 

創業諮詢服務中心: 

  網址:sme.moeasmea.gov.tw 電話:0800-589-168 

創業圓夢計畫 

  網址:sme.moeasmea.gov.tw 電話:02-2366-0812#323 

微型及個人事業支援與輔導計畫  

  網址:micro.sme.org.tw    電話:0800-05-1638 

創新型中小企業財會資訊應用與輔導計畫  

  網址:friap.moeasmea.gov.tw 

  電話:0800-58-58-55 

 

服務諮詢電話 

附件 

• ｛青年創業及啟動金貸款計畫書填寫範例｝ 

• ｛青年創業及啟動金貸款計畫書範例-餐飲
業｝ 

• ｛青創啟動金計畫書範例-補教業｝ 

• ｛青年創業及啟動金貸款計畫書範例-美容
養生業｝ 

• ｛青年創業及啟動金貸款計畫書範例-景觀
藝術設計業｝ 
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end 
心若改變，你的態度跟著改變； 

態度改變，你的習慣跟著改變； 

習慣改變，你的性格跟著改變； 

性格改變，你的人生跟著改變。 

在順境中感恩，在逆境中依舊心存喜樂，認真活在當下。 

創業前要先自我檢測，資源有限， 無法十全十美， 錢要花在刀口上，
有捨才有得，聚焦才能發揮效果，好的策略才能事半功倍 。 

業師課程（II） 
創業管理、策略與 
創業基本概念 

課程大綱 
1. 自我資源及優勢盤點 

2. 成功的網路創業流程 

3. 創業商業(獲利)模式的建立與發展 

4. 行銷觀念介紹 

5. 創業的策略與步驟 

It's willing to learn. 
意念改變事實,只要你肯學,萬事KenLearn！ 

課前先Check in 
1.我為何要在這裡? 
2.我想學什麼? 

 
 

課後再Check out 
1.我今天學到什麼? 
2.我回去要怎麼做? 
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創業前四問 

Q1：為什麼想創業？ 
 

Q2：經營這份事業的成就價值在哪？ 
 

Q3：這份事業對人生的價值與意義在哪裡？ 
 

Q4：有思考過該怎麼做才能成就終身事業？ 

265 

觀察=>模仿=> 練習=> 內化=> 創新 

首先 

我先講一個成功商業模式 

月餅劵 
商業模式 

• 某月餅廠商印一張100元的月餅劵 

• 以65元賣給經銷商 

• 經銷商以80元一張賣給消費者A 

• 消費者A將月餅劵送給消費者B 

• B以40元一張賣給黃牛 

• 廠商最後以50元一張向黃牛收購 

http://images.google.com.tw/imgres?imgurl=http://pic.nipic.com/2008-04-07/20084791017531_2.jpg&imgrefurl=http://www.nipic.com/show/1/72/a8aad19fb626780b.html&h=683&w=1024&sz=125&hl=zh-TW&start=4&um=1&usg=__nGeljTSkAkyhV_prAeGSb6pLa_Q=&tbnid=L4s9C1olk5faMM:&tbnh=100&tbnw=150&prev=/images?q=%E6%8B%87%E6%8C%87&um=1&complete=1&hl=zh-TW&lr=lang_zh-TW&rlz=1T4SKPB_enTW262TW286&sa=G
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是不是多贏局面? 

• 經銷商賺15元 

• 消費者A 省20元花了80元送了名義價值100元 

• 消費者B 不提領下賺40元 

• 黃牛賺10元 

• 廠商 不生產最後賺15元 

 
沒生產月餅，廠商賺了15，經銷賺了15，A花了80元送了名義價值100元的人情，B賺40，
黃牛賺10。 

自我資源及優勢盤點 

創業規劃＝知己＋知彼＋抉擇  

•能力 經驗 

•興趣  性向 

•特質  健康  

•價值觀 

知己
（自我） 

•社會經濟狀況 

•人力供需情況 

•行業性質與條件 

•   創業機會 

知彼
（環境） 

•分析、比較 

•做決定 

•  創業計劃行動 
抉擇 

超越巔峰 
 
 

影片欣賞 

專業 

人脈 

• 進一步解說，就是只要 一個人能... 

• 明確知道自己要的是什麼、能在心中清楚地「看到」，並且每
天在心中描繪自己真正想要的人、事、物的圖像（願景） 

• 不管現狀多糟糕、看起來多沒有希望、距離自己的夢想有多遠，
都完全相信自己必定會得到想要的一切，沒有任何的懷疑與恐
懼（信念） 

• 作下「不達夢想絕不罷休」的決定（決心）。 

• 每時每刻都為自己已經擁有的一切，對宇宙表達感謝（感謝） 

• 每天懷抱著願景，運用信念與決心的力量，做到當天能做到的
所有事情（有效率的行動） 

 

../../kenlearn/Documents/創業準備概論_鐘岳澤/101/AVSEQ01.DAT
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成功的網路創業流程 

• 一開始不是找產品，而是找客戶！ 
以網路創業來說，在網路上先做市場調查，找到一個
有潛力的市場 
並且把此市場中的潛在客戶抓出來，接著才是找到他
們想要的產品賣給他！ 
  
先找到客戶，再順便賣他們想要的產品給他們 
一個小小先後次序的流程改變 
會造成最後完全不同的結果 
這改變，可說是翻天覆地的！ 

創業商業(獲利)模式的建立與發展  
資料來源：《獲利世代》，早安財經文化  

 

畫出你的商業模式 

1 2 

3 

4 

5 

6 

7 8 

9 

http://3.bp.blogspot.com/-xA6HPZYHAH4/USb0JXgTugI/AAAAAAAAA1c/5dMQzXklrQU/s1600/%E8%A1%8C%E9%8A%B7%E6%B5%81%E7%A8%8B.jpg
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執行步驟 

1. 找出商品定位 

2. 製作銷售文案(初稿) 

3. 規劃商業模式與全部文案 

4. 製作素材 並上架至行銷系統平台 

5. 將網路流量規劃確實執行 

6. 檢視成效 檢討 修正及優化各項細節 

趕快增加每個月會穩穩流進你口袋的金錢數額，確保它不僅大
於你的月支出，同時還有剩餘的金錢能夠讓你去購買資產 

創業規劃金三角--目標＋策略＋能力 

目標:夢想 

策略:如何實現夢想的藍圖 

能力:實踐夢想藍圖的具體行動方案 

 目標 

策略 

創業
規劃 

能力 

行銷的定義 

–行銷是規劃和執行有關概念、物品與服務的

形成、定價、推廣與分配的程序，其目的在

於創造能夠滿足個人和組織目標的交換。 

–行銷強調交換雙方的利益 

276 
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一、行銷的意義 
我們為什麼要～ 

• 繳學費？ 

• 買遊樂卷？ 

• 買人壽保險？ 

277 

換取娛樂 

換取文憑教育 

換取保障 

核心觀念: 交換 

個
人
、
群
體
或
組
織 

需求或目標 
1. 個人享受 
2. 生活便利 
3. 專業發展 

需求或目標 
1. 永續經營 
2. 員工福利 
3. 身份地位 

個
人
、
群
體
或
組
織 

產品 定價 推廣 通路 

金錢 / 支持 

一、行銷的意義 
• 行銷的定義(引申) 

–行銷的「產品」有多種種類 

279 

•事件 

•組織 

•物品 

•服務 •概念 
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二、企業行銷 

280 

花坊 消費者 

創造利潤、永續經營 

 
佈置家居、慰問病患 
討女朋友歡心 

需求/目標 需求/目標 

鮮花、合理定價、資訊、銷售據點 

金錢、忠誠、良好口碑 

行銷4P架構 

(1)廣  告 (2)銷售促進 (3)公  關 (4)人員銷售 (5)直接行銷 

1.印刷及廣播 
2.產品外包裝 
3.傳單 
4.郵件 
5.目錄 
6.宣傳小冊子 
7.海報 
8.工商名錄 

1.競賽、遊戲 
2.抽獎、彩券 
3.獎金、禮物 
4.派樣 
5.商展 
6.展示會 
7.示範 
8.折價券 

1.記者招待會 
2.研討會 
3.慈善樂捐 
4.公共報導 
5.演講 
6.年報 
7.事件 

1.銷售簡報 
2.銷售會議 
3.電話行銷 
4.激勵方式 
5.業務員樣品 
6.商展或展示
會 

1.產品型錄 
2.郵件(DM) 
3.電話行銷 
4.網路購物 
5.電視購物 
6.傳真 
7.EMAIL 
8.語音信箱 

目標客戶 

2.價格 

4.推廣 

1.產品 

3.通路 

摘錄自～問題解決 完全攻略～ 

何謂「SWOT」 

   SWOT分析法又稱為態勢分析法，它是由舊金山大學的管理

學教授，於1980年代初提出。 

 

   主要是分析組織&個人內部的優勢與劣勢以及外部環境的機
會與威脅，制定未來發展策略。它的結構雖然簡單，但是
可以用來處理非常複雜的事務 
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SWOT矩陣圖 

優勢 

Strength 

劣勢 

Weakness 

機會 

Opportunity 

威脅 

Threat 

內部環境 

外部環境 

請
寫
下
個
人
或
組
織 SW

O
T 

SWOT分析矩陣表  

內部因素 

外部因素 
列出內部強勢(S) 列出內部弱勢(W) 

列出外部機會 

（O） 

SO：Maxi-Maxi 
投入資源加強優勢能力、爭取機會 

此種策略是最佳策略，個人內外環境能
密切配合，個人能充分利用優勢資源，
取得利潤並擴充發展。 

WO：Mini-Max  

投入資源改善弱勢能力、爭取機會 

此種策略是在個人利用外部機會，來克
服本身的弱勢。 

列出外部威脅 

（T） 

ST：Maxi-Mini 
投入資源加強優勢能力、減低威脅 

此種策略是在個人面對威脅時，利用本
身的強勢來克服威脅。  

WT：Mini-Mini  

投入資源改善弱勢能力、減低威脅 

此種策略是個人必須改善弱勢以降低威
脅，常是個人面臨困境時所使用。 

行銷組合的內涵 
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行銷策略簡述 

• 1. 定位概念：起點。 

• 2. 產品策略：橫向，縱向。 

• 3. 價格策略：高、中、低。 

• 4. 通路策略：實體、虛擬。 

• 5. 促銷策略：促銷計劃、效益評估。 
策略 營運流程 組織/人事 

企業一般問題 
 

–沒有網站宣傳 
–免費部落格之文字與照片
太多, 吸引力不夠 

–商品無有效曝光, 知名度略
低 

–已有網站, 但是沒有簡潔介
紹 

–目標與現況差距不清楚, 不
知如何展開行銷與廣告 

 

? 

其他問題: 
資金不足 
技術有限 
人脈貧乏 

成本 
溝通 

便利 需求 

消費者 

企業 

技術力深耕_根本解  

2
. 

流
程
改
善 

3. 顧客滿意 

1. 學習與成長 

4. 財務獲利 

• 資深的員工的工作經驗傳承 

• 主管教導員工將他們的隱性知識外顯化  

• 讓新進員工在最短時間可以快速上手 

• 公司文件和檔案管理, 複製與再利用 

 目標 

1. 合作媒合 

2. 成果推廣 
3. 衍生價值 

4. 知識累積 

5. 知識擴散 

組織學習 

五項修練 
數位學習 

OJT 

讀書會 

鋤草 

陽光 

鬆土 

水分 

養分 
OffJT 

T 
技術 

O 
組織 

M 
管理 

IT 
資訊 

http://kenlearn.url.tw/modules/tadnews/index.php?nsn=124
http://kenlearn.url.tw/modules/tadnews/index.php?nsn=125
http://巧味.co.cc/
http://images.google.com.tw/imgres?imgurl=http://second.ylcgo.com/ylcgo/Mercury.C/ylcLOGO.jpg&imgrefurl=http://bbs.blueidea.com/thread-2955671-1-2.html&usg=__68I5u_XyB09XgpKTdaJm5RIXnuA=&h=600&w=600&sz=7&hl=zh-TW&start=3&um=1&itbs=1&tbnid=UrM4NaklvCt-iM:&tbnh=135&tbnw=135&prev=/images?q=%E6%B6%88%E8%B2%BB%E8%80%85+logo&um=1&hl=zh-TW&sa=N&rlz=1T4SKPB_enTW308TW334&tbs=isch:1
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行銷三部曲 

1. 建立宣傳影片。 

–製作一部您的產品與服務的影片，輸入宣傳文字，
指定宣傳活動的觸發關鍵字。 

2. 啟動您的網站廣告活動。 

–善用關鍵字，讓網友有效點擊您的宣傳影片，就會
出現在相關內容的搜尋結果旁。 

3. 吸引更多觀眾，讓瀏覽率帶上來客數。 

–使用者只要按一下YouTube或是您的短址網域名稱，
就會按讚或留言, 讓口碑傳遞您的影片宣傳活動。 

協助曝光工具台灣的網路商業環境  
網站屬性 相關網站 

搜尋引擎類 yahoo、google、微軟bing 

網拍平台 yahoo拍賣、露天拍賣、hinet拍賣 

網路開店平台 PChome商店街、yahoo奇摩超級商城、台灣樂天市場、Hinet商店
街………………等 

大型購物商城 PayEasy、PChome購物、yahoo奇摩購物中心、博客來網路書店、
東森購物、富邦購物網…等 

社群平台 Facebook、MySpace、噗浪、推特、愛情公寓、各大部落格、各大
論壇、各大討論區 

關鍵字廣告 yahoo、google 

專業型網站 104、1111、yes123人力銀行、愛合購、591租屋網 

分享資訊平台 yahoo知識+、愛評網、yahoo生活+ 

網路工商黃頁 中華黃頁、104黃頁…等 

創業就像綠野仙蹤  

• 獅子 → 勇氣 

• 稻草人 → 智慧 

• 錫鐵人 → 善心 

 

您 
需要? 

講述了一個名為桃樂斯的小女孩在奧茲國和獅子、機械人、稻草人追尋勇氣、善心和智慧的歷險
故事。  
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獲利步驟 
• 01-網站-網路商店 

– 雲端護照 域名 
– 官網、部落格、粉絲專頁  

• 02-創造流量-人氣 
–  1.使用程式 舊名片聯繫感情 
–      Fb 
–  2.製作銷售/說明頁 
–  3.文案 

• 03-顧客名單-蒐集 
– 名單-有效名單-對產品及服務有興趣的-有意願的  

• 04-提昇轉換率-銷售漏斗 
– 轉換率-免費轉付費 
–    Ex 1000人進來 10人留下 1人購買 
–      Tracken 做統計 
–      提供很多訊息、好康及服務給對方 來提升轉換率 

• 05-追售-提供有用資訊 
– 提供很多訊息、好康及服務給對方 來提升轉換率 
– 成為使用者-付費的買家 

• (1).要有看到遠景-使命-夢想-目標 
• (2).利用團隊的資源 
• (3).按照流程產生 付費的買家 
• (4).為自己的目標去做 

• 06-成為伙伴 
– 推廣與優惠代碼 
– 輕鬆介紹好友 
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創業的24道步驟  

 

 
 

你的客戶是誰？ 你能為客戶做什麼？ 客戶如何買到你的產品？ 

1.市場區隔 

2.選定灘頭堡市場 

3.建立終端使用者檔案 

4.計算灘頭堡市場的總規模 

5.描繪灘頭堡市場代言人 

9.找出接下來的10位客戶 

6.完整的生命期使用案例 

7.高層次的產品規格 

8.量化價值主張 

10.定義核心 

11.找出競爭位置 

12.找出客戶的決策單位 

13.畫出取得付費客戶的流
程 

18.畫出銷售流程，爭取客
戶. 

你如何從產品獲利？ 如何設計打造產品？ 你如何設定企業規模？ 

15.設計商業模式 

16.設定價格結構 

17.計算客戶終身價值 

19.計算客戶取得的成本 

20.找出關鍵假設 

21.檢驗關鍵假設 

22.定義企業最基本可行的
商業產品 

23.證明「狗愛吃狗食」 

14.計算後續市場的總規模 

24.發展產品計畫 
  

 
 

滑世代行銷術 

我的目標就是要幫你賺錢 

魚池很大，魚也很多，但…重點是：你釣的到？ 
善用借力使力技能，透過人脈、網脈... 
感受提款機不斷吐出錢的鈔誘人魅力吧！ 

網路社群行銷成功 
案例研討 

肯學數位科技 鐘岳澤 
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1大型賣場如何結合社群媒體帶動
實體通路業績 

• 公司簡介  

• 社群經營  

• 經營策略  

• 跨部門合作  

• 粉絲活動  

• 社群經營心得 

公司簡介 

• 家樂福於1959年在法國創立，1987年與統一企業成立台灣
家福公司，提供多樣化、優惠的商品選擇，讓消費者享受
購物的樂趣與便利，目前擁有62家大型量販店與8家社區
小型店。 

• 家樂福商品分5大類，包括：生鮮、雜貨、生活百貨、家
電以及紡織，其中對生鮮類商品非常重視，於10年前開始
推動「家樂福嚴選」商品，跟台灣農產者定契約，控管農
產的來源與生產規範，使葉菜類和肉類的價格相對穩定，
在「在地化」的訴求方面作了很多努力。 

• 家樂福的目標族群廣泛，顧客從大學生到樂齡族；從都市
到鄉村的消費者都涵蓋在內。根據會員資料，男女比例約
各半，但社群的粉絲數則以年齡在30-40歲的女性佔多數。 

社群經營  

• 家樂福粉絲團於2012年初成立，以自然成長的方
式在2年多內招募了33萬名粉絲，目標是持續擴展
粉絲基礎，增加粉絲好感度與黏著度。 

• 家樂福粉絲團的快速成長，除了本身已經營多年
的實體會員和忠誠度是有利因素外，其經營團隊
對於Facebook這樣的社群媒體有深入的見解，也
是關鍵之一。 

• 他們認識到，FB的特點與其他行銷工具不同，在
題材上的選擇，必須從網友喜歡的商品和話題出
發，而不是只以提高業績為主導。 

https://www.facebook.com/carrefour.tw?ref=ts&fref=ts
https://www.facebook.com/carrefour.tw?ref=ts&fref=ts
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• “在Facebook的應用上，你必須要有內容，
說粉絲想聽或可能喜歡的話題，藉由他們
的興趣提升，你才能善用這個工具。這才
是使用這個媒體的重點。” ～家樂福行銷
企劃部數位行銷資深企劃趙佳慧  

經營策略  

• 經營團隊認為，粉絲是一個隨時在變化的族群，所以每次
發訊息前，都會深入考慮什麼題材會獲得迴響；在商品的
選擇上，會針對目標族群喜歡的話題，再與之做連接，然
後根據粉絲的回饋持續做微調。 

• 目前粉絲頁維持每天1－3則的發文，內容類型不會特別作
限制，但堅持以原創內容為主。如果要推廣DM的促銷消
息時，會從中挑選適當的商品，特別設計文字標題作推介，
再貼上相關的連接。 

• 另外，經營團隊會讓粉絲團的內容跑在其他媒體前面，透
過它提前觀察其他行銷管道可能會有的反應。例如，在電
視廣告上映前，會讓粉絲在FB上搶先看；如果有大型實體
活動，也會先在粉絲團上散播暖身。 

• “這個channel對整個行銷來講，會跑在最前
面，我們不一定強調所有人都看到，但當
我們先告訴粉絲時，提前看到粉絲的回應，
對經營團隊是有意義的。”  ～家樂福行銷
企劃部數位行銷經理楊培蘭  
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跨部門合作  

• 家樂福行銷企劃部數位行銷經理楊培蘭認
為，粉絲頁是一個雙向的平台，需要與各
個部門保持溝通，它不可能在孤立的情況
下由小編獨力去經營。 

• 在粉絲頁經營初期，經營團隊即展開跨部
門的溝通，其中包括介紹粉絲專頁的功能，
幫助各部門把訊息作曝光，協調每個部門
的內容分配、流程運作、按照輕重緩急回
應客人的提問等。 

粉絲活動  

• 家樂福在粉絲團成立後不久即開始運用發燒網活動工具，到目前舉辦
了35檔活動，頻率約為一個月一次。在各種活動機制中，家樂福積極
嘗試不一樣的玩法，增進了與粉絲之間的互動。 

• 家樂福一起陪你到2012世界末日 
• 配合2012年最熱門的話題，家樂福構思了這個留言活動，參加者只要

按讚加入粉絲團，在活動專頁上按照例句留言，即可參加抽獎。此次
活動吸引到約2,000人參加，算是初期舉辦活動的創意之作。 

• 家樂福小學堂，粉絲隨堂考 
• 為了讓客人更了解家樂福，經營團隊規劃了這個徵答活動，參加者要

只要答對15個問題，即可參加抽獎。這檔活動獲得7,465名粉絲踴躍的
參與。 

• 線上目錄尋寶圖 
• 為了推廣線上DM的瀏覽率，粉絲團團隊構思了這個富有創意、引發

互動的活動，把原來的紙本DM作加工，埋入多個線索，讓網友翻閱
相關的網路DM，回答問題後即可尋得金幣。這檔活動反應也很熱烈，
有4,699人參加，轉換率非常高。 

社群經營心得  

• 作為粉絲團的管理者，必須用心觀察粉絲的每一個互動，
多看粉絲的回應，才能更加了解他們的喜好。 

• 管理者必須成為各個部門與消費者之間的橋樑。如果遇到
粉絲特殊的回應，要及時作記錄，然後把訊息與相關單位
分享，讓他們知道消費者對於某個活動或商品的反應。 

• 家樂福社群經營團隊認為，社群是整體行銷的一部分，跟
其他行銷功能是互相交織的，不能單獨把它拿出來審視。 

 

• “如果你把它抽出來看，你會去質疑它很多東西，或每天
去在意那些數字，掉在裏面，對於經營者是不公平
的。”  ～家樂福行銷企劃部數位行銷經理楊培蘭 

http://www.fever38.com/promo-carrefour.tw-72001
http://www.fever38.com/promo-carrefour.tw-72001
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結語  

• 家樂福在社群上的經營起步的時間不算早，
卻在短短兩年之間迅速成長。這不儘是粉
絲數的增長，更重要的是他們對於社群的
認識、反思及應用，也同時在快速地趨向
成熟。 

• 此案例整理自與家樂福股份有限公司的行
銷企劃部數位行銷經理楊培蘭、數位行銷
資深企劃趙佳慧、數位行銷網站企劃黃彥
豪的訪談記錄。 

 

2咖啡連鎖店如何透過社群活動
把粉絲轉換為顧客 

• 公司簡介 

• 社群經營  

• 粉絲活動  

• 經營心得  

 

https://www.facebook.com/DanteCoffee.TW?ref=ts&fref=ts


2017年9月 

創新經營與創業策略/趙永祥博士 104 

公司簡介  

• 丹堤咖啡於1993年11月12日在台北市南京東路上成立第一
家店，是台灣咖啡文化的先鋒，帶動咖啡的普及和生活化。
今天丹堤咖啡已邁進第21年，在台灣有130家門市，其中
加盟和直營約各佔一半。另外在印尼、菲律賓和中東等地
區也有區域加盟主。 

• 在創立之初，丹堤咖啡以平價咖啡打入市場，經逐漸發展，
開發出多元化的餐點 (包括早餐、早午餐、下午茶)；為了
更有效的控管原料和商品開發，亦於2012年成立了中央烘
培工廠，供應門市大部份的糕點和麵包。 

• 根據門市所在地區、商圈位置以及營業時段，每個據點的
經營形態都有所不同，消費族群廣泛，從年幼到年長；學
生到上班族都有，其中以女性消費群略佔多數。 

社群經營  

• 丹堤咖啡粉絲頁建立於2009年，在初期並
沒有積極經營，直至2011年由現在的4人團
隊(包括3名企劃和1名設計人員)接手後，開
始有計劃、有規律地經營，在兩年多間，
透過用心營運和頻繁舉辦活動，粉絲規模
從原來互動不高的2萬多人，逐步成長至目
前有黏著度的4萬8千多人。  

• 經營目標： 
• 丹堤咖啡對於經營社群的目標非常清晰：增加粉絲、與消費者溝通、觸及新

客人。這些都是對建立品牌非常重要的因素。 
• 經營模式： 
• 丹堤咖啡在發文頻率方面不算非常高，平均每週發文約3-4次，但堅持頻繁地

舉辦粉絲活動，以達到招募粉絲規模、增加互動的目標。 
• 發文類型： 
• 丹堤在FB粉絲頁的內容大部份與咖啡有關，包括：咖啡與餐點的圖片、時事、

食品資訊，其中商品資訊與其他內容的比例約為6:4。 
• 與店長合作： 
• 為了讓粉絲頁的動態更有效地散播，丹堤咖啡很重視與門市店長的溝通和訓

練，覺得這個密切的溝通對於社群的有效營運是非常有必要的。因此在每月
一次的 店長會議中，會宣布粉絲頁的活動，請他們散播FB上的訊息，同時也
會在公告系統作發佈，希望透過第一線的店長與客人保持聯繫，促進實體客
人與粉絲團的連 接。 

• 例如在活動期間，會特別請門市觀察客人的反應，從此瞭解不同地區(如北區
和南區)客人的差異，幫助日後活動作相應的調整和不同的測試，以滿足不同
的族群，增加活動的新鮮感和多元性。 

http://www.dante.com.tw/
https://www.facebook.com/DanteCoffee.TW?ref=ts&fref=ts
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粉絲活動  

• 丹堤咖啡非常重視活動的規劃，每月會搭
配實體門市銷售舉辦至少一檔的粉絲活動，
另外也會跟著節慶辦特別活動。到目前為
止共舉辦了35檔，而每次活動 都會增長約
1,000名粉絲。每檔粉絲活動都會搭著主打
實體活動製作成海報，張貼在門市的玻璃
牆上，也提供活動的QR code，方便來店顧
客使用手機參加。  

經營心得  

• 丹堤咖啡認為，經營社群首先要從目標出
發，然後再去思考做法。在過程中要不斷
地作新嘗試，不斷的辦活動。 

• 另外還要注意實體和虛擬的整合，例如：
為營運部門提供訓練和保持溝通、實體門
市的海報附上FB活動等，總之虛擬和實體
不要分開，以達到互相帶動和拉抬的效果。 

結語  

• 丹堤咖啡透過社群經營達到了多重的目標，除了
有效地擴展品牌、增進與消費族群的關係外，還
成功地把虛擬與實體作整合。這個結果給我們的
啟發也是多重 的：經營社群必須從認知目標開始；
在做法上作多方面的嘗試，然後專注持續地執行；
對於不確定的問題，以實際行動求證後才下結論。 

• 本案例整理自與丹堤咖啡食品股份有限公司行銷
企劃部副理Chris Huang的訪談紀錄。 



2017年9月 

創新經營與創業策略/趙永祥博士 106 

3家用清潔劑品牌如何成功委外，
製作原創內容增加好感 

• 公司簡介  

• 代理商經營粉絲團  

• 粉絲團的定位、經營目標與方式  

• 社群行銷策略  

• 活動發想  

 

公司簡介  

• 橘子工坊於2009年上市，是永豐餘集團旗下企業
研發的家用清潔劑品牌，產品秉持「真正天然」、
「真正潔淨」的理念，迎合崇尚「天然、無毒」
的消費者，在過去幾年來帶動了天然家用清潔品
的發展。 

• 橘子工坊的產品分洗衣與家庭清潔兩大類。洗衣
的部分包括：洗衣精、洗衣粉、冷洗精、衣領精，
及漂白粉；家用部分包括：碗盤、廚房、浴廁清
潔劑、去漬粉與多功能清潔劑，在注重天然的消
費者心目中，已建立了一定的形象。 

代理商經營粉絲團  

• 橘子工坊於成立時即建立了粉絲團，但當時並沒
有持續地經營。直至2012年底，意識到聆聽消費
者聲音的重要性，在社群媒體持續發展的趨勢下，
覺得擁有一個與消費者互動、溝通的管道，對自
身發展必定有加分作用。最後在2012年10月決定
請代理商方殷創意行銷有限公司代為經營粉絲團。 

• 方殷接手時，橘子工坊的粉絲數約5千人。由於之
前沒有定期維護，粉絲團的互動幾乎在停滯狀態。
經過1年多的專業經營，目前粉絲團已成長至2萬
多人，透過豐富、實用的原創內容，與粉絲保持
著緊密的互動。 

http://www.orangehouse.com.tw/
https://www.facebook.com/orangehouse.tw
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粉絲團的定位、經營目標與方式  

• 在正式交由代理商經營前，橘子工坊與方殷作了多次溝通，決定了粉
絲團的定位、經營目標、方向，與希望呈現的面貌。 

• 經過討論，雙方同意把粉絲團定位為「跟媽媽做朋友」的溝通平台，
以增加互動、招募粉絲為主要、持續目標，推廣品牌的行銷活動(如新
品上市、大型通路活動、TVC等)為次要目標。 

• “粉絲團最主要的目的不是導購。如果一直促銷，粉絲很快會感到疲
乏。我們一直希望透過介紹生活小tips等內容，增加與粉絲的互
動。”  ～ 永豐餘消費品事業股份有限公司行銷處潔品行銷部專員
Andy Weng 

• 在經營模式方面，橘子工坊不希望落入坊間的操作模式(如轉帖發文或
分享有趣圖片)，而特別強調粉絲團的內容必須與「天然、無毒」的核
心概念有關。因此方殷所規劃的內容，均圍繞著健康生活、無毒、清
潔、樂活等主題。 

• “只要涉及到健康生活的內容都可以納入考慮範圍，不希望單純為了
粉絲團按讚的人數而去做一些跟品牌的個性不一致的事情。” ～ 永
豐餘消費品事業股份有限公司行銷處潔品行銷部專員Andy Weng 

社群行銷策略  

• 橘子工坊粉絲團以「媽媽們的家事好朋友」
為定位，目標族群是18-40歲以上，有一定
經濟能力的家庭主婦。因此發文都會以跟
媽媽們溝通、成為好朋友為目標。 

• 在發文內容方面，無論是否與產品有關，
都會以天然、自然、健康，或養生為主軸，
希望為橘子工坊建立一個「真正潔淨、真
正天然」的形象。 

結語  

• 從橘子工坊與方殷之間的合作，可以看出，企業
即使尋求專業協助，也必須知道自己經營社群的
目標是什麼。而無論是自行經營還是代理商操作，
精準、優質的內容始終是達成目標的重要因素。
橘子工坊與方殷透過密切溝通，成功地實現了預
期的目標，呈現了的粉絲團預定的面貌。 

• 本案例整理自與永豐餘消費品事業股份有限公司
行銷處潔品行銷部專員Andy Weng；方殷創意行銷
有限公司業務經理Enoch、社群行銷策劃Shelly Hsu
及Rabby Peng的訪談紀錄。 
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4旅館業者如何整合跨部門資源，在社
群延續品牌的貼心服務 

• 公司簡介  

• 社群經營  

• 粉絲活動  

 

公司簡介  

• Just Sleep捷絲旅於 2009年成立，是晶華麗晶酒店集團旗下
的最新飯店品牌。與Regent 晶華酒店以及Silks Place 晶英
酒店的五星級訴求不同，Just Sleep走的是「親民價格」與
「優質服務」路線，對於國外(如香港、澳門、星加坡華、
馬來西亞)商務旅客、背包客，以及國內旅客，均非常具
有誘因。 

• 針對自助行遊客的需求，Just Sleep在據點的選擇上，都會
以交通便利為主。目前5間分館(台北西門館、台北林森館、
臺大尊賢館、高雄中正館，以及花蓮中正館) 皆擁有非常
便利的交通網絡，只需5-10分鐘的步行時間即可抵達捷運
車站或火車站。 

https://www.facebook.com/JustSleepJS?fref=ts
http://www.justsleep.com.tw/
http://www.justsleep.com.tw/
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貼心服務 

 
• Just Sleep與其他同類飯店的區隔之一是對於服務

的重視。從2012年開始，Just Sleep即陸續推出各
種貼心服務，如：枕頭服務、達人導覽服務是、
管家打包服務等，讓客人感到入住Just Sleep是物
超所值的。 

• 微電影行銷 
• 目前Just Sleep的品牌在慢慢建立中，其中微電影

是主要的行銷工具。在每間分館開幕時，都會製
作一齣專屬的微電影作介紹。電影上線後會搭配
粉絲活動作推廣，以達到相輔相成的效果。 

社群經營  

• Just Sleep粉絲團於2011年成立，目前由一位專職行銷人員經營，在沒
有投放FB廣告，只靠日常發文和應用活動工具的情況下，目前擁有約
12,600名來自世界各地的粉絲，其中台灣佔一半以上，其他地區包括
香港、星加坡、馬來西亞等華人市場的粉絲。 

• Just Sleep認為社群是一個與客人保持互動、建立緊密關係的平台。在
一般人心目中，飯店似乎不是每天都會接觸到的地方，因此跟客人會
有一些距離感。為了縮小 這個距離，Just Sleep常會利用粉絲團分享為
客人提供的服務，如：慶生、求婚、週年紀念等。這樣的分享一般都
會獲得很好的迴響，達到增加互動的效果。 

• “這樣的訊息會比優惠、新專案的效果來得好。因為Facebook已經變
得頗商業化了。商業化的發文造成的迴響不會很大，所以我們希望用
跟客人拉近距離的方式，讓客人知道在Just Sleep也可以做跟平常生活
貼近的事情。”  ～ 台北晶華酒店行銷公關部副理 Peggy Liu 

• Just Sleep認為Facebook另一個重要的功能是幫助推展飯店的貼心服務。
例如Just Sleep提供的達人導覽服務，在沒有發文之前，很多客人並沒
有注意到有這項服務。而透過社群即可以起到很大的散播作用。 

粉絲活動  

• Just Sleep從2012年開始舉辦粉絲活動，到
目前為止辦了約6檔。由於Just Sleep常有不
同的實體活動在進行中，所以舉辦粉絲活
動的頻率沒有非常頻繁，約2-3個月一次，
但會持續舉辦，保持與粉絲們的互動，同
時也觸及還不認識 Just Sleep的新粉絲。  

https://www.facebook.com/JustSleepJS?fref=ts
https://www.facebook.com/JustSleepJS?fref=ts
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經營心得  

• 負責Just Sleep粉絲團經營的行銷公關部副理Peggy 
Liu表示，現在經營社團越來越不容易，在初期會
遇到撞牆期，經營者可能會為沒有成效或沒人按
讚等現象感到懊惱。但那是需要持續經營的事情，
如果堅持，最 後總會贏得出現在粉絲的塗鴉牆上
的機會，讓粉絲對品牌留下印象的。 

• 另外，Just Sleep也會在實體館內與粉絲團作結合，
例如在新館開幕時，就會舉辦類似「打卡送小禮」
的實體活動，讓粉絲的自然成長率保持穩定。 

結  語  
• Just Sleep在社團經營的做法上，與飯店的
理念一致，都是以「親民」與「貼心服務」
為核心。它的粉絲團也許沒有像大飯店的
精緻照片，但是他們的員工客人合 照，雖
然不是出自專業攝影師，卻多了一份能夠
觸動人心的「真」。這種自然流露的真實
感，剛好與經營社群的初衷同頻。 

• 本案例整理自與台北晶華酒店行銷公關部
副理 Peggy Liu的訪談紀錄。 

你是誰並不重要，重要的是你和誰在一起。  
古有孟母三遷，足以說明和誰在一起的確很重要。  
 

雄鷹在雞窩長大，就會失落去飛翔的本領，怎能博擊長
空，飛翔藍天？  
 

野狼在羊群成長，也會 愛上羊而喪失狼性，怎能叱翅風
雲，馳騁大地？  
 

原本你很優秀，由於周圍那些消極的人影響了你，使你
缺乏向上的壓力，喪失前進的動力而變得俗不可耐，如
此平庸。 
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讀好書，交高人，乃人生兩大幸事  
人生的奧妙之處就在於與人相處，攜手同行。  
生活的美好之處則在於送人玫瑰，手留餘香，人生就是
這樣。  
 
想和聰明的人在一起，你就得聰明； 
想和優秀的人在一起，你就得優秀。  
 
善於發現別人的優點，並把它轉化成自己的長處， 
你就會成為聰明人；  
 
善於把握人生的機遇，並把它轉化成自己的機遇， 
你就會成為優秀者。  
 


