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第一节：什么是行销



任何企业都有三项最重要的运作

1. 生产/营运（Operation/Production)

• 生产或者创造 {满足顾客需求} 的产品或服务，所需要的所有
营运活动

2. 销售与行销（Sales and Marketing)

• 把公司创造的商品或服务卖给顾过程中所有的活动

3. 财务运作 (Financial Management)

• 记录所有投入与产出的所有活动
• 所有活动都可以被转换成为财务数据，以展现其价值



行销与销售的差别



THE 
PROCESS OF 
MARKETING：
STPM

• Segmentation 把市场区隔，必须找
到区隔市场的因素；绝对不只是价
格

• Targeting，选择您要的市场区隔；没
有一家企业、公司可以做完整个市
场

• Positioning 必须选择组织需要服务
的市场区隔，做到极致、有优势

• Marketing Mix (4 P: Product + Pricing 
+ Placing + Promotion）







爲什麽新創公司要學習
Business Model Canvas

• 什么不是商业模式
• 创意不是商业模式
• 把国外成功的模式带进来，不够
• 只是线上销售不是新的商业模式
• 只有小范围的成功不是商业模式
• 不能赚钱的不是商业模式
• 不能规模化经营的不是商业模式
• 没有被印证可行性的不是商业模式



爲什麽新創公司要學習
Business Model Canvas

• 一張圖説完你的事業計劃
• 經常和你的團隊修正你的事業計劃
• 這裏面包含了行銷、策略、財務、營運
• 你需要在最短的時間吸引別人的注意
• 幫助你做好簡報
• 利用這個來分析別人/競爭者的商業模式



从行销企业的角度来看商业模式

• 商业模式是要找到明确的顾客需求
• 商业模式是可以帮助有效的传递企业的价

值
• 企业行为是一种交换价值的行为
• 商业模式要能够产生竞争优势
• 商业模式告诉我为什么顾客需要我们
• 商业模式说明我们怎样创造独特的价值
• 商业模式会有盈利模式
• 盈利=毛利 – 开销



什麽是商業模式
WHAT IS BUSINESS MODEL

• 創造價值
• 傳遞價值
• 價值變現



什麽是商業模式
WHAT IS BUSINESS MODEL



什麽是商業模式
WHAT IS BUSINESS MODEL



什麽是商業模式
WHAT IS BUSINESS MODEL



(三）认识商业模式
桌布
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商業模式圖
Business Model Canvas
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你提供甚麼你如何達成

貨幣如何流動(量化、質化)



CS目標客層(群)

❑爲什麽要設定目標顧客群

❑ 區隔客戶的方法

➢ 一、市場型態(大眾、利基)

➢ 二、區隔變數(年紀、地理位置) 

➢ 三、生活型態(價值觀、偏好)

➢ 多元市場（Amazon cloud）
➢ 多邊平臺（信用卡、免費平臺）

❑ 利用Pesona分析

❑ 我只會有一個主要目標客群嗎？



1 . 1

目標客層 Customer Segments

我們為誰創造價值？

誰是我們最重要的顧客？

大眾市場
針對同一個大群體的顧客

這些顧客的需求和問題大致相同

利基市場
針對利基市場的商業模式

會迎合明確而特定的目標客層

區隔化市場 針對客層的需求和問題只有些微差異

多元化市場
多元化客層的商業模式

是替兩個無關的客層服務

多邊平台 至少兩個相互依賴的目標客層



CS目標客層(群)

❑不同群體，提供不同需要

❑ 不同通路接觸不同群體

❑ 不同群體，可以有不同的客戶關係

❑ 不同群體獲利性不一樣

❑ 不同群體為不同面向/痛點埋單



人物誌的英文叫 Persona, 也有人稱之為
Avatar。

•。簡單來說，「人物誌」是一個半虛擬的人物，它是一份
用來「詳細描述」你目標客群的資料。

1. 一般我們會先幫人物誌取一個名字，如果你的目標客
群是外國人，或許你可以取 Nick, Stanley 等英文名字。

2. 如果你的客戶群比較本土，或許你可以叫小美或是阿
霞。

3. 再來，你會定義出性別、年齡、興趣、他的目標、他
的挑戰、他心裏在想什麼、以及他在日常生活中發生
的細節。
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VP價值主張

問：
• 我們能幫助顧客解決什麽問題？

• 我們滿足了顧客那些需求？

• 什麽是我們的product、service 
offering

• 爲什麽非向你買不可？

我們給顧客的價值是甚麼？











休息一下



CH 通 路

通路型態 通路階段

自
有

直接
人力銷售

1.認知 2.評估 3.購買 4.傳遞 5.售後

網路銷售

間接

自有商店

合
夥

合夥商店

批發商

如何傳遞、溝通、接觸顧客以傳遞其價值主張的
管道

問：
是最有效率接觸目標客層的方式？
VP透過此CH傳達的效果如何？



渠道通路

•通过哪些渠道可以接触我们的客户群体细分？

•现在我们如何接触他们？我们渠道如何整合？

•哪些渠道最有效？哪些渠道成本效益最好？

•如何把我们的渠道与客户的例行程序进行整合？



渠道通路功能

•提升公司产品和服务在客户中的认知

•帮助客户评估公司的价值主张

•协助客户购买特定产品和服务

•向客户传递价值主张

•提供售后客户支持



CR顧客關係

與特定的目標客群，所建立起來的關係型態，從
個人關係到自動化關係

類型：
BUILD ->GROW -> MAINTAIN
個人協助、專屬個人協助、自助式、自動
化服務、社群、共同創造



1 . 4

顧客關係 Customer Relationships

我們的每個客層希望我們跟他們建立或維繫什麼類型的關係？

哪些關係是我們已經建立的？要花多少成本？

這些關係要如何融入我們的商業模式？
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你提供甚麼你如何達成

貨幣如何流動(量化、質化)



1 . 5

收益流 Revenue Streams

我們在顧客真正願意付錢購買的，是什麼價值？

他們現在付費購買的是什麼？他們現在如何付費？

他們比較希望如何付費？

每個收益流對整體收益的貢獻是多少？



收入来源

什么样的价值能让客户愿意付费？

他们现在付费买什么？

他们是如何支付费用的？

他们更愿意如何支付费用？

每个收入来源占总收入的比例是
多少？
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KA關鍵活動

讓其商業模式運作的最重要必辦事項
為你提出的VP，提出解決方案需要的活動

類別：
Production 生產
Problem Solving 解決問題
Platform / Network 平台/網路

問：
是否有其他更有效率的活動方式？
相較對手而言，是否較有優勢？



KR關鍵資源

讓一個商業模式運作所需要得最重要資產。
如果和別人一樣是Key Success Factor
你做得比別人好、優秀，那叫競爭優勢（SCA）

資源的種類
實體資源(店鋪、工廠、原料等)
智慧資源(品牌、專利、著作、個資等) 人力資源(
律師、研發工程師、業務等) 財務資源(現金、信貸
額度等)

問：
此資源最容易取得的方式是？此資源的來源是否穩定？
時間對資源的影響為何？



KP關鍵合作夥伴

要讓商業模式運作，所需要的供應商及合作夥伴
網路

四種類型：
1.非競爭者之間的策略聯盟
2.競合策略－競爭者之間的策略夥伴關係
3.共同投資以發展新事業
4.採購商與供應商之間的夥伴關係

問：
是否還有其他更優質的夥伴？
跟他們的合作關係能持續多久？
有無會導致合作突然中止之因素？



九個構成
要素



1 . 9

成本結構 Cost Structure

我們的商業模式中

最重要的既定成本是什麼？

哪個關鍵資源最昂貴？

哪個關鍵活動最燒錢？





多邊平台











商業模式圖的不足



外部因素
• 未考量競爭對手資訊
• 進入市場的時機
• 環境的變化

內部因素
• 模式可行性乃主觀認知
• 優先要素仍仰賴人為決定
• 執行力會影響結果
• 無法反應部門間唇齒關係



不要只有１張

因為…
你還有競爭對手要分析
你可能有多個商品、服務
發現假設的兩個模式差異過大
可以比對過去、現在與未來(P.225)



記住：

• 沒有商業模式畫布很難贏得創業比賽

• 很好的商業模式不一定會贏得比賽

• 贏得比賽的不一定最好：表現力、回
答能力、説服評審



很重要的问题：
1. 请问你的是idea还是计划

2. 请问你的计划完整吗？

3. 你的计划可以被商业化吗？

4. 你的少爷计划可以被规模化吗？

5. 你的事业靠什么赚钱？

6. 你的模式带来了什么破坏或创新？



Q & A
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