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商業模式圖 

What 什麼是商業模式圖？ 

商業模式圖為《獲利世代》（Business Model Generation）作者所創，此書自 

2010 年問世以來，被翻譯成 30 種以上的語言，被世界各地的新創公司奉為圭

臬，許多學校也拿書中所提出的商業模式圖（Business Model Canvas），來當

作分析個案的教學工具。使用商業模式圖時，建議搭配價值主張圖（Value 

Proposition Canvas），可以更清楚地定義產品與服務，以及試圖解決其問題。 

 

Why 為什麼要使用商業模式圖？ 

相較於傳統商業計劃書缺乏「全局」的觀點之缺點，商業模式圖把一個產品、

服務或業務體系分為九個重點區塊，並且透過精心的區塊設計讓你一眼就看到

它們之間的關係。從目標客戶、價值主張、客戶關係與通路策略，你可以得出

營收來源，然後再確認關鍵資源、關鍵生產活動與關鍵夥伴，你就可以算出成

本結構。營收減掉成本，就是你的獲利模式。 
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When 什麼時候使用商業模式圖？ 

1. 了解策略創造的模式：針對每個區塊的分析與連結，以想像、評估及實踐

新商業模式的方式，找出經營的新方法。 

2. 測試重要的假設：降低失敗風險，即使進行大膽的構想也不會耗盡資源，

也補強既有流程，幫助運作順利。 

3. 想要讓好點子發展成獲利的好生意：透過商業模式圖的使用，協助改善產

品、服務或新的經營概念。 

 

How 怎麼使用商業模式圖？ 

準備材料： 

一個大白板（或海報紙）、彩色筆、彩色便條貼 

預估操作時間： 

20 分鐘-60 分鐘 

理解概念： 

在大白板上劃分 9 個區域，分別代表關鍵合作夥伴、關鍵活動、簡介資源、價

值主張、顧客關係、通路、目標族群、成本以及利潤。 

使用步驟： 

使用此工具前，團隊成員需要指派一名引導者針對相關的資訊進行帶領討論，

討論方向從數據資料、人物誌以及價值主張地圖等著手，引導者在過程中也須

鼓勵相關利益關係者從各個區塊的相關線索和提問中，在便利貼寫上相關敘

述，並從中討論分類。 
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1. 價值主張：用來描繪為特定客戶細分創造價值的系列產品和服務。 

例如：該向客戶傳遞什麼樣的價值？正在幫助客戶解決哪一項難題？正在

滿足哪些客戶需求？正在提供給客戶哪些系列產品和服務？ 

2. 目標族群：用來描繪一個企業想要接觸和服務的不同人群或組織。 

例如：公司的產品或服務正在為誰創造價值？誰是最重要的客戶或使用

者？ 

3. 顧客關係：公司與特定客戶或細分群體建立的關係類型。 

例如：每個客戶希望與之建立和保持何種關係？ 哪些關係已經建立？這些

關係成本如何？如何把它們與商業模式的其餘部分進行整合？ 

4. 通路：公司如何溝通、接觸其特定客戶並傳遞價值主張。 

例如：透過哪些管道可以接觸我們的客戶並細分歧族群？如何接觸他們？

通路管道如何整合？哪些通路管道最有效？哪些通路管道成本效益最好？

如何把我們的通路管道，與客戶日常的例行行為進行結合？ 

5. 利潤：公司從每個客戶或區隔族群中，獲取的現金收入。 

例如：什麼樣的價值能讓客戶願意付費？客戶現在付費買什麼？客戶是如

何支付費用的？客戶更願意如何支付費用？每個收入來源佔總收入的比例

是多少？ 

6. 關鍵活動：為了確保其商業模式確實可行，企業必須做的最重要的事情。 

例如：我們的價值主張需要哪些關鍵活動？ 平台通路需要哪些關鍵活動？ 

我們的客戶關係如何？ 收入來源？ 又分別需要哪些關鍵活動？ 

7. 簡介資源：讓商業模式有效運轉所必需的最重要因素有哪些。 

例如：價值主張需要什麼樣的核心資源？ 管道通路需要什麼樣的核心資
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源？ 我們的客戶關係如何？ 收入來源？ 又分別需要什麼樣的核心資源？ 

8. 關鍵合作夥伴：讓商業模式有效運作所需的供應商與合作夥伴的網路。 

例如：飯店需找一個專業攝影師幫助拍攝房間環境照片以提升訂房率。例

如：誰是重要夥伴？ 誰是重要供應商？ 正在從夥伴獲取哪些核心資源？ 合

作夥伴都執行哪些關鍵業務？ 

9. 成本：運營一個商業模式所引發的所有成本。 

例如：什麼是商業模式中最重要的固有成本？哪些核心資源花費最多？哪

些關鍵業務花費最多？ 

 

使用範例（以 YouBike 為例）： 

第一步：經過前期研究以及腦力激盪，引導者可以把商業模式圖印出貼在白板

上或是在白板上畫出商業模式圖，針對前期的設計洞見，以 App 設計為例，成

員可在每一區塊上使用 20 到 30 分鐘討論並在便條紙上寫下或畫下關鍵字或一

段話。 

第二步：從第一個區塊價值主張開始直至最後一個區塊，可針對優先需要注意

或是重要性依序在每一個區塊上貼上該便條紙，直到完成整個商業模式圖。 

第三步：商業模式圖初步完成後可有效觀察公司營運的優缺點為何，緊接著便

要到市場驗證是否可行，過程中仍需要不斷地測試、修改與進化。 
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重點提示： 

1. 在規劃新事業時，在商業模式圖上大多數的元素都是「假設的」、「規劃出

來的」，並不是觀察得來的事實。根據錯的假設，很容易就會發展出錯的答

案。所以除了要時時更新商業模式圖之外，也必須確認這些假設是否為

真，是否通過市場考驗。比如說，我們提的價值主張，目標客層真的認為

這個有價值嗎？真的有這個需求嗎？獲利來源中，有沒有哪些其實並不可

行、或是計算的基準需要更新？ 

2. 填寫時必須要描述的更明確一點，才會比較有意義。在填寫價值主張時，

如果寫「提供卓越的購買體驗」，到底是怎樣的體驗？體驗可不可以再明確

細分成幾個元素？填寫目標客層（Customer Segmentation）時，可不可

以更明確定義客層的人口統計變項（demographics）或是這些客層有什

麼特殊行為？填寫成本或收益欄位時，可否大概預估各元素所佔比例，計

算方式？ 

錯誤觀念： 
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1. 沒有清楚理解定義：這是最基本的錯誤。舉例來說，價值主張（Value 

Proposition）指的是我們提供什麼「價值」，而非我們所提供的產品跟服

務。 

2. 填完商業模式圖就結束了：填完圖，才是挑戰的開始，接下來需要想想同業

是怎麼做的？各個元素還有沒有其他作法？當發現市場有新的發展趨勢時，

商業模式應如何因應？時時拿出來討論、更新，才能發揮它的價值。 

關鍵字列表：商業模式、價值主張圖、關鍵合作夥伴、關鍵活動、簡介資源、

價值主張、顧客關係、通路、目標族群、成本、利潤 


