
Page 1 

【臺北醫學大學產學育成營運中心】 

創業暖身講座 
~創業適性評量 - 發現新藍海! 
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黃茂景 總經理＆首席顧問 
拾寶聯合企業管理顧問股份有限公司 

黃茂景老師 

2002~2008中華工商流通發展研究協會理事長 

中山大學＆香港中文大學亞太高階經營碩士 

現為中華民國資深經營管理顧問師 

擁有國際ＩＣＭＣＩ-Certified Management Consultant（ＣＭＣ）、全日本能率連盟
(50餘個社團法人聯盟J－MCMC）國際顧問師、日本經營士會 AMCJ 正會員經營士 

& MPP Leader的資格認定、職訓局核定TTQS輔導顧問、TTQS指標課程導入講師 

現為勞委會、僑委會、青輔會、商業司敦聘的創業課程&流通零售行銷&餐飲管理學
程講師，現任北京清華大學零售業總裁培訓班特任講師，曾在2000年獲選企業最佳
領導人金峰獎、2004年經濟部中小企業處績優創業顧問師、2007年企管顧問楷模有
豐富的創業實戰指導經驗，企業諮詢與輔導案件達數百餘件。 

E.mail:nick87@mail2000.com.tw   公司網站：www.sbou.com.tw 

講師簡介 
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講授提綱 

1. My clock情有獨鐘~賣啥? 

2.創業適性評估 

3.藍海策略概念 

4.結語與Q&A 
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PART  1 

My clock情有獨鐘~賣啥? 
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創業達人~分享者: Jan Su 

~我可以不要創品牌嗎? 

~好東西，台灣人為什麼要外銷?! 

~新的全方位產業型態 

~我只能，從自己能做的，想做的做起！ 

~我缺什麼，就去學什麼！  

~只有自己走出來，別人在才會看見你。 
 

現在， Jan Su與創業夢想 

就是從這樣的一個小水滴，開始累積.... 
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Who am I? Jan Su是誰? 

Jan Su自白： 
商品設計背景出身，沒什麼值得炫耀的大學學歷，做了幾年室
內設計，考過幾張執照，出過幾次國，看過幾次外國展覽，存
筆錢在舊金山混了段時間......；得到什麼? 學會什麼?  
說實在，I have no idea……. 
我只知道，這些經歷，讓我堅定”創業”是我永不放棄的路！ 

Jan Su 蘇絹郁 (1982~) 

大越空間室內裝修設計總監 

時意實業公司/My clock情有獨鐘創辦人 
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My clock情有獨鐘~賣啥? 
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My clock情有獨鐘~賣啥? 

藝術品 

品味 獨有 

主張 風格 

設計創新 

就是不賣「鐘」~(商品) 
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Why ? My clock情有獨鐘的藍海 

My clock 

情有獨鐘 
設計研發 

市場行銷 

文案廣告 執行能力 

工廠背景 

獨特商品 

六大功能! 缺一不可! 
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市場在哪? 要賣給誰? 

藝術
家 

設計
師 

主張
女 

風格
男 

品味
人士 
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你去找一個久未謀面的朋友， 
卻只有他的住址不知道具體位置， 
你會用什麼方法到達目的地呢？ 
 

                    1.看地圖 
             2.找路標或標誌性建築 
             3.問路邊的行人 
             4.直接坐出租車 

創業測驗 
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選「看地圖」 
你非常獨立，適合單獨做決策，你在做出決策後會非常自信，覺得自己可以承擔
由此帶來的風險。相信自己的直覺是你的特點。 
 

選「找路標或標誌性建築」 
你的獨立性一般，喜歡在做決策前詢問別人的意見。即使做出了決定，你也會不
斷思考決定的正確性。 
   

選「問路邊的行人」 
你有些依賴別人，希望別人能夠幫你做出投資決定。如果要你獨立來做一個投資
決定，你會感到恐懼，甚至會選擇逃避。 
   

選「直接坐出租車」 
你偏依賴別人，如果沒有別人替你做決定，你會不知道要怎麼辦。 

如果你這樣要創業，很難獲得成功。 

測驗結果 
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PART  2 

創業適性評估 
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創業適性評量 

創業這條路 
我合適走嗎? 

請憑直覺作答不須思考 
每題答案只有一個 



Page 15 

Part 3 

藍海策略概念 
洞察產業新需求的先進者 

為夕陽注入新生命的復興者 

轉型為價值鏈的整合者 



Page 16 

原則一：改造市場疆界 
藍海策略第一個原則是改造市場疆界，以擺脫
競爭和創造藍海，可運用以下六個有效途徑來
達成： 

途徑一：探討另類行業 

途徑二：探討策略群組 

途徑三：破解顧客鏈 

途徑四：互補產品與服務 

途徑五：理性訴求 vs. 感性訴求 

途徑六：看見未來趨勢 

參考書摘:藍海策略BLUE OCEAN STRATEGY金偉燦W.C. KIM莫伯尼 R. MAUBORGNE譯者：黃秀媛  天下文化 
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以較佳的行銷組合取勝 
~以王品經營的概念以掌握行銷組核自豪 
王品集團旗下已擁有11個餐飲品牌、100餘家分店   逼近100億營收 

夏慕尼新香榭鐵板燒 
980+10%服務費 

王品台塑牛排 

每客 1300+10% 

原燒~優質原味燒肉 

598+10%服務費 

聚”北海道昆布鍋 

每客 540+10% 每客 239+10% 

日式豬排套餐 

每客198+10% 

石頭鍋+涮涮鍋 

每客 398+10% 

每客 680+10% 

陶板屋和風創作料理 

每客 499+10% 

TASTY西堤牛排 

每客 499+10% 

http://www.yuanshao.com.tw/
http://www.giguo.com.tw/
http://www.chamonix.com.tw/
http://www.pintian.com.tw/
http://www.12sabu.com/
http://www.ikki.com.tw/
http://www.sufood.com.tw/
http://www.famonn.com/
http://www.tasty.com.tw/
http://www.taoban.com.tw/
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原則二聚焦願景降低計畫風險 
 

 

    

1.眼見為憑 2.觀察入微 3.策略比較 4.視覺溝通 

描繪目前策
略與競爭對
手比較 

檢視策略改
變 

實地探討創
造藍海的途
徑 

觀察競爭產
品和服務的
獨特優勢 

檢視四大行
動 

根據實地觀察
描繪未來的框
架 

尋求自店顧客、
競爭對手顧客
和非顧客的意
見 

根據回饋，擬
定藍海策略 

描繪未來的策
略組合 

集中焦點讓公
司縮小差距，
實驗新策略行
動 

參考書摘:藍海策略BLUE OCEAN STRATEGY金偉燦W.C. KIM莫伯尼 R. MAUBORGNE譯者：黃秀媛  天下文化 
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原則三：超越現有需求 

超越現有需求，一種是專注於現有顧客；
另一種則是追求更細微的區隔化，以滿足
顧客差異性。 

企業不能再專注於顧客的差異性，而是要
奠基於顧客價值的強大共通性。 

參考書摘:藍海策略BLUE OCEAN STRATEGY金偉燦W.C. KIM莫伯尼 R. MAUBORGNE譯者：黃秀媛  天下文化 
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維格餅家~鳳梨酥的奇蹟 
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原則四：策略次序要正確 
步驟一，確定產品對採購者的功效(buyer utility) 

能否開啟獨特功效？有沒有讓廣大群眾覺得非買不
可的強大理由？ 

步驟二：訂定適當的策略價位(strategic price)。 

步驟三：成本(cost) 估算 

步驟四：解決購買採用障礙(adoption hurdles)。 

參考書摘:藍海策略BLUE OCEAN STRATEGY金偉燦W.C. KIM莫伯尼 R. MAUBORGNE譯者：黃秀媛  天下文化 
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執行藍海策略 
原則五 

    ~設法克服「認知與慣性、資源有限、缺乏動機、政治
問題」 

原則六 

    ~把執行與策略整合，建立各級員工的信任與使命感，
達成自動合作。 

利用公平程序的3E：建立成員理智與情感認同 

參與Engagement 

解釋Explanation 

期望透明化clarity of Expectation 

「引爆點管理」的成功關鍵，在於體認改變的重要 

參考書摘:藍海策略BLUE OCEAN STRATEGY金偉燦W.C. KIM莫伯尼 R. MAUBORGNE譯者：黃秀媛  天下文化 
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台北芒果冰 
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台北芒果冰 
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以更高的品質取勝~芒果恰恰 

全年樂享芒果鮮滋味 
店內全採用屏東枋山與台南玉井外銷日本的 

頂級愛文芒果：表皮色澤7成以上紅色，甜 

度12-15度，重量270公克，經過疏果，一株 

芒果樹只留80顆果實東京的全家便利商店裡 

保證一年四季都吃得到芒果 
芒果恰恰援引日本料理中生魚片急凍
保鮮、卡布里台冷藏陳列的模式，堪
稱芒果沙西米 
在盛產時節大量採收急凍處理，不但
隨時新鮮上桌，也不怕颱風攪局造成
價格波動。 
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 創造一個令人『矚目』的市場 

 行銷是個『自信心』的遊戲 

 重點在於消費者怎麼看你、自己如何
看待自己！ 

 行銷要做三件事：找賣點、設定位、
選顧客。 

 從集中焦點到擴散，精品的內涵在於
量身訂做的特色，不只是貴而已。 

如何打造行銷的新境界 
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傳統與創新的糾結 
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初期著重在無店舖（網路銷售）銷售…

透過網路宅配讓全台及外島地區的朋友
都能享受快速便利的購物方式。 

2010設置官方網站以及架設社群網站粉
絲團及，來做為與消費者溝通及發布最
新消息的平台。 

網路行銷、直效行銷、口碑行銷  
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2012… 
契作農場展露…. 
• 契作農場…帝王頂級玉荷包 

    (全台獨賣)差異化與領先法則 

2012…做了什麼?? 
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• 回到原點…….. 

     享受簡單自然的好味道 

挑選帝王與您分享 去蕪存菁，不偷斤減兩 

創造新感動 
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結合原有資源     創造曝光機會 

~契作農場..文創藝術禮盒之展露 
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你聽過2年級的鳳梨嗎? 

金鑽鳳梨的老欉生(關廟
三寶第一寶)~來自關廟陸
軍山的2年生鳳梨 

252春蜜鳳梨品牌 

兩位5年級生愛上2年級的鳳梨，一位
是專業栽種管理師，一位是不吃鳳梨
受不了的好吃鬼，因緣際會搭上了線，
決定將稀少的二年生鳳梨分享給嘴刁
的你。 

創造新感動 



Page 33 

 媒體採訪報導 

2009.5月  TVBS新聞台 

【一步一腳印‧發現新台灣】 

2009.10月  自由時報 

【週末生活版】難忘的古早滋味 

2009.12月  東森綜合台 

【我和我朋友的餐桌】 

2010年4月  時報週刊 

【老東西賣出新感動】專題      
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PART  4 

結語與Q&A 


