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新世代就會出現新需求 
 
創意獲利模式三大關鍵 
       顧客需求 
       產品價值主張 
       接觸方式 
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目標客層素描 價值地圖勾勒 
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獲利模式圖 



1.確認需求 
2.建立主張 
3.設計商品 

 

獲利模式圖 



1.確認需求 
2.建立主張 
3.設計商品 
4.行銷拓展 



獲利模式 
定義及構成要素 
 
價值網、價值鏈、價值活動 
 
資源分類、價值體系 
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11.1.2 商業模式構成要素 
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11.1.3 價值網 
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11.1.4 價值鍊及價值活動 
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11.1.5 資源分類 
資源的分類  

資產 有形資產 實體資產 土地、廠房 

債務資產 

無形資產 品牌、商譽、智慧財產、執照、契約、資料庫 

能耐 組織能耐 業務運作程序 
技術創新與商品化 
組織文化 
組織記憶與學習 

個人能耐 專業技術能耐 
管理能耐 
人際網路 

資料來源：吳思華 2000 
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品牌資源 

11.1.5 資源→無形資產→品牌 



11.1.5 資源→無形資產→智慧財產權 
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11.1.5 資源→無形資產→智慧財產權 
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11.1.5 資源→能耐→組織能耐 

成員A 成員B 成員C 成員D 成員E 

價值活動1 價值活動2 價值活動3 價值活動4 

團結一致的信念 



11.1.5 資源→能耐→個人能耐 
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11.1.6 價值體系 
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1.獲利模式圖 
2.同理心地圖 
3.顧客描述+價值地圖 
   (  價值主張圖  ) 
4.換位思考+同理心地圖 





 
 

 
 

價值地圖 

B 
顧客描述 

A 

獲利模式圖 

C 

整合型消延展 

D 



價值地圖 顧客描述 

目標客層 顧客關係 價值主張 關鍵活動 關鍵合作夥伴 

關鍵資源 通路 

收益流 成本結構 

1.誰是主要顧客?職業、年齡、特徵? 
2.顧客希望滿足的需求? 
3.顧客希望獲得的利益? 
4.顧客希望解決的問題? 

1 

11.1.6.1 獲利模式圖 



11.1.6.1 獲利模式圖 

價值地圖 顧客描述 

目標客層 顧客關係 價值主張 關鍵活動 關鍵合作夥伴 

關鍵資源 通路 

收益流 成本結構 

1.給消費者的價值是甚麼? 
2.產品與服務特色? 
2.如何解決顧客問題?(痛點解方) 
3.如何創造期待或利益?(獲益引擎) 
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11.1.6.1 獲利模式圖 

價值地圖 顧客描述 

目標客層 顧客關係 價值主張 關鍵活動 關鍵合作夥伴 

關鍵資源 通路 

收益流 成本結構 

1.商流、物流? 
2.銷售通路如何整合? 
3.實體通路?虛擬通路? 
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11.1.6.1 獲利模式圖 

價值地圖 顧客描述 

目標客層 顧客關係 價值主張 關鍵活動 關鍵合作夥伴 

關鍵資源 通路 

收益流 成本結構 
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1.關係如何建立? 
2.關係建立策略、成本? 
3.關係如何融入商業模式? 



11.1.6.1 獲利模式圖 

價值地圖 顧客描述 

目標客層 顧客關係 價值主張 關鍵活動 關鍵合作夥伴 

關鍵資源 通路 

收益流 成本結構 
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1.收入 - 成本 = 利潤 
2.顧    客  → 商業模式心臟 
3.收益流 → 動脈 



11.1.6.1 獲利模式圖 

價值地圖 顧客描述 

目標客層 顧客關係 價值主張 關鍵活動 關鍵合作夥伴 

關鍵資源 
通路 

收益流 成本結構 

6 1.關鍵資源 
2.資源是否不可取代 
3.資源是否容易取得 



11.1.6.1 獲利模式圖 

價值地圖 顧客描述 

目標客層 顧客關係 價值主張 
關鍵活動 

關鍵合作夥伴 

關鍵資源 
通路 

收益流 成本結構 
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1.整合企劃策略、管理執行 
2.實踐顧客價值承諾的活動 
3.進入市場→維繫關係→收益 



11.1.6.1 獲利模式圖 

價值地圖 顧客描述 

目標客層 顧客關係 價值主張 
關鍵活動 

關鍵合作夥伴 

關鍵資源 
通路 

收益流 成本結構 
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1.那些關鍵資源來自合作夥伴? 
2.那些關鍵活動來自合作夥伴? 
3.供應商、合作夥伴。 



11.1.6.1 獲利模式圖 

價值地圖 顧客描述 

目標客層 顧客關係 價值主張 
關鍵活動 

關鍵資源 
通路 

成本結構 

9 
成本結構 

1.最重要的既定成本為何? 
2.那個資源最昂貴? 
3.那個關鍵活動最花錢? 



11.1.6.1 獲利模式圖 

價值地圖 顧客描述 

目標客層 顧客關係 價值主張 關鍵活動 關鍵合作夥伴 

關鍵資源 通路 

收益流 成本結構 



11.1.6.2 同理心地圖 
他的想法和感受 

他聽到了什麼? 他看到了什麼? 

說了什麼? 做了什麼? 

他的痛苦是什麼? 真正想要(需要)獲得到的是什麼? 



顧客描述 價值地圖 

獲益 

顧客 
任務 

痛點 

獲益引擎 

痛點解方 

產品 
服務 

11.1.6.3 顧客描述+價值地圖=價值主張圖 



確認需求與價值主張 





策略行銷 

Do the thing right.  →  績效    
Do the right thing.  →  策略    



獲益 

顧客任務 

痛點 

1.幫顧客解決的問題 
2.幫顧客完成的任務 
3.幫顧客滿足的需求 

顧客描述 

1.顧客的堅持 
2.預期或苛求的 
3.意料之外的收穫 

1.顧客的困擾 
2.風險或擾人的問題 
3.出現的壞結果 
    (任務完成前、執行過程、完成後) 



獲益引擎 

痛點解方 

產品與服務 

價值地圖 

1.幫故個解決的問題 
2.幫客戶完成的任務 
3.幫客戶滿足的需求 

1.列出所有產品與服務 
2.需同時符合「顧客任 
    務」、「痛點」、 
   「獲益」。 

1.描述產品或服務如 
   何為顧客創造期待。 
2.如何帶給顧客意想 
   不到的結果與利益 
3.顧客不可或缺，而  
    自己正好可以滿足。 
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目標客層 顧客關係 價值主張 關鍵活動 關鍵合作夥伴 

關鍵資源 通路 

收益流 成本結構 

市場 產品 
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   明確定義問題 

     精確區隔價值主張與產品 
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