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★開啟企業創新的第一把鑰匙★ 

一本專為發展新事業、研發人員所寫的實用工具書 

激發個人創造思考力，推升內部組織的創新服務能量 

 

《前言》 

    近年來，新創事業在我們生活的周遭接二連三地出現，大幅改變了一直以來的生活

型態。譬如，提供載客車輛服務的「Uber」、為民宿與旅客配對的「Airbnb」等。這些

前所未有的創舉，打破了既有的常識與習慣，也為我們帶來了「全新的體驗」。換言之，

就是「從零到一的創新」。 

 愈來愈多的企業注意到這樣的趨勢，並開始思考「啟動新事業、推動創新」。拿起

這本書的你，或許也是身處於這種企業、肩負新事業企劃工作的一員。又或者更為積極

地，你正在思考「要獨力開創從零開始的新事業」。 

 然而，就算想要從零開始開創新事業，仍不免面臨各式各樣的阻礙。光是該從何處

開始著手，就夠令人煩惱了。再者，雖然致力於摸索新事業的企劃，但構想了無新意，

或是無法獲得周圍協助而出師不利的狀況，也是時有所聞。 

從零開始開創新事業的五個步驟與實踐方法 

 因此，本書將要介紹開創前所未有新事業的基本步驟，以及在各個階段有效的實踐

方法。本書主要由兩章所組成。 

 第一章是基本篇。穿插著虛構製造商──UP 電機的新事業創業故事作為案例，說明

從零開始開創新事業的方法。 

 1-1 說明了從零開始開創新事業，與改善既有事業之不同，兩者需要完全迥異的新

方法及其原因，並提出了新方法的五個步驟。這五個步驟是筆者過去為企業開創新事業

提供諮詢服務的過程中所獲得的經驗與知識，再融入「精實創業（Lean Startup）」、「設

計思考」等在創業上被視為有效的方法，以及有關創新的先行研究等之後所擬定的。 
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 1-2 到 1-6 的章節裡，將依序詳細地說明這五個步驟。過程中也會介紹如何挖掘出

從零開始開創新事業的線索，也就是使用者自己沒有發現的「潛在需求」，以及孕育獨

創事業構想的方法、培養創意的原型設計（Prototyping）手法等。 

 第二章是應用篇。即便遵循了五個步驟，在從零開始開創新事業的過程中，仍有許

多容易受挫的地方。第二章的各節當中，將以問答的形式，深入淺出地解說在容易受挫

之處，應該採取什麼樣的因應措施。 

 由衷希望這本書能成為一個契機，但不是讓從零到一的創新者學會因應變化，而是

希望這世上有愈來愈多帶來變化的人。 

 此外，本書有幸榮獲知名的企業家──小林弘人先生的推薦，他同時也是「FREE」

「SHARE」（皆為 HNK 出版）等書的主編。筆者與小林先生相識於「明日社區實驗室」，

這是一個發掘社會課題、挑戰共同解決的平台。他經常在創新與科技上帶給筆者許多新

的觀點，也藉此表達感謝之意。 

 

《內文精選》 

使用者重視的是什麼？ 以觀察、對話將其表面化 

  從零開始開創新事業的關鍵在於，發掘對方難以用言語表達的價值。用關注使用者

「心情」的觀察與訪談來收集資訊。彙整資訊，然後大膽推測需求。 

• 從零到一開創新事業的企劃中，必須挖掘出使用者的潛在需求。因此，先要設 

  法摸索出使用者與自己的價值觀。 

• 摸索價值觀的手法包括了現場觀察、深度訪談、透過對話撰寫「個人史」等。 

• 在立基於這個價值觀的資訊當中，發現共通之處，藉此就能推測出潛在需求或 

  課題。 

 

  愈來愈多的企業致力於開創新事業。誠如各位所知，近來的新事業裡，IT 技術已
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然成為不可或缺的一環。使用者對於 IT 技術的期待也遠勝以往。 

  在開創應用 IT 技術的新事業之際，首要任務為擬定企劃，內容包括對象為何、要

建立什麼樣的商業模式⋯ ⋯ 等。但就算用改良既有事業的「傳統型」流程來推動，往往

也不甚順利。因為此時需要的是符合「從零開始開創新事業」這個目的的全新手法。 

  因此，第一章將介紹如何從零開始開創導入 IT 技術的新事業。我們以虛構故事中

的主角─隸屬於製造商 UP 電機 IT 部門的矢嶋圭一，為了開創新事業的奮鬥歷程為

例，穿插講解有助於實踐的重點。現在趕緊來看看這個故事吧！ 

 

    「我們部門面臨的困擾嗎？嗯⋯⋯這麼說起來，從生產管理系統取得數 

   據之後，要做成報表好麻煩哦。那個能不能自動生成啊？」 

     「我明白了，我會把這個課題帶回部裡研究改善。不過，我今天想問 

   的是關於活用 IT 技術的新事業，您有沒有什麼想法或靈感？」 

     「唔⋯⋯，目前想不到耶！」 

     隸屬於中堅企業 UP 電機 IT 部門的矢嶋圭一不禁嘆了口氣。為了 

   策劃新事業，他嘗試聽取各個事業部門的意見，但別說是有力的回答了， 

   他甚至得不到任何一點靈感或線索。 

     矢嶋進入公司七年了。過去主要負責生產管理系統的運用與維修， 

   現在則成了帶領兩位部屬的小組負責人，負責統整事業部門的改善需求， 

   並委託協力的 IT 供應商進行修改，同時也參與管理。雖然每天都過得很 

   充實，但也感到隱隱的不安。 

     場景回到一星期前與同期進公司同事的聚會。 

     「矢嶋，你知道這個服務嗎？我們公司能不能也做些什麼啊？」 

     業務推進部的川瀨新次郎，把智慧型手機拿給矢嶋看，螢幕上秀出的 

   是應用室內定位技術「iBeacon」的電子優惠券下載服務。矢嶋知道 iBeacon  
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   這項技術，但不知道應用這項技術的服務完成度已如此之高。 

     運用 IT 技術的創新事業如雨後春筍般出現，我明明應該是 IT 專家，    

   卻完全跟不上時代的腳步了─。剛進公司的時候，矢嶋還曾滿腔熱血地向對  

   IT 毫無所悉的川瀨訴說 Web 技術大舉改變事業的可能性。如今卻落得得由 

   川瀨口中得知有這種新服務的下場。 

     正當矢嶋為此心煩意亂時，IT 部門的部長永岡道雄把他叫了過去。 

     「印尼的生產管理系統一事似乎進行得很順利。所以，我要交付你一個  

   新的專案。」 

     「是什麼內容呢？」 

     是關於「我們公司的新事業。你應該也知道『全革』的事吧？」 

     所謂的「全革」，是指一年前的六月在公司內部成立的「全社革新委 

   員會」。委員會的成員由各部門分別派出一人，一起討論有關 UP 電機的 

   構造改革，IT 部門是由永岡部長代表出席。年末時彙整出報告書，決定就 

   業務改革、工作流程效率化、事業合作、人才培育、新事業等主題，分別召 

   開分科會。永岡是新事業分科會的成員，打算推薦矢嶋來負責。 

     「在這個時代，開創新事業就必須活用 IT 技術，而我們被選中負責這 

   項工作。所以就由矢嶋你來負責新事業的企劃。」 

     「由我嗎？」 

     「是啊，兩年前的改善生產管理系統的企劃書，你不是順利蒐集還統整 

   了各事業部門的意見嗎？就按照那樣整理出新事業的企劃就行了。」 

     面對永岡部長突如其來的指示，矢嶋不知所措。但仔細想想，這不正是 

   大好機會嗎？生產管理系統的運用管理當然是重要的工作，但企劃活用 IT  

   技術才有可能實現的新事業，正是自己踏入社會時最嚮往的工作。 

     矢嶋果敢地接下這份工作，但很快就碰了壁。因為 IT部門裡完全沒有 
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   具備企劃新事業經驗的人，所以甚至不知該從何處開始著手。永岡部長說： 

   「事業的寶藏在第一線，去聽聽各事業部門的心聲如何？」矢嶋雖遵從永岡 

   部長的提議，嘗試聽取各部門的意見，但最終還是不了了之。 

  矢嶋和過去擬定生產管理系統的企劃時一樣，嘗試聽取各事業部門的需求，但卻沒

有問出任何足以成為新事業線索的有益資訊。 

  為什麼會不如預期呢？因為從零開始開創新事業時的企劃，與「傳統型」，也就是

改善既有事業，或既有 IT 系統時的企劃，性質是大相逕庭。在此，我們試著比較改善

既有 IT 系統，與從零開始開創新事業這兩種企劃的定位。從對象的 IT 系統、事業上

的目的、IT 系統使用者這三個觀點來看，兩者間的差距可說一目瞭然。 

 

不斷摸索、找出具「價值」的五個步驟 

  由於兩者間有這些差異，所以在聽取使用者意見之際，應該徵詢的內容、詢問的方

式、彙整企劃的步驟等，必然也會有所改變。就算如傳統型做法一般，使用問卷調查等

方式蒐集到現狀的問題點，也很難從中發現開創史無前例新事業的線索。 

  那麼該如何改變才好呢？運用 Web 服務等 IT 技術提供服務的新創公（startup 

company），無疑是非常具有參考價值的對象。新創企業在開創新事業之際，首先會去 

摸索眾多使用者能夠接受的新「價值」。然後經過不斷摸索、驗證，試圖開發出打破使

用者既有常識或知識、提供「新體驗」的服務。新創企業的這些作法，其實無論企業 

規模，在試圖從零開始開創新事業時都相當有效。 

  仔細觀察新創企業企劃新事業時的流程，可以總結出幾項共同的作法，大略可分為

五個步驟：(1) 理解「潛在需求」、(2) 描繪出「開心的五年後」、(3) 鎖定「問題」、(4)  

把構想「具體化」、(5) 準備「動員」環境。接下來就讓我們依序看看每一個步驟。 

  (1) 理解「潛在需求」的步驟，是為了掌握使用者的感受與難以化為言語的價值觀。

掌握尚未表面化的使用者背景資訊，以及能從中導出的需求。 
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  (2) 描繪出「開心的五年後」，是指企業把自身以活用 IT 技術新事業所欲創造出的

未來「價值」，化為願景呈現出來。藉由探討五年後的近未來，將更容易找出不侷限於

現況前提、制約的構想。 

  (3) 鎖定「問題」的步驟，是指以步驟 (2) 所導出的願景為基礎，思考應該做些什

麼，也必須明確指出為什麼要為此努力、為此必須解決什麼等這些問題的答案。 

  (4) 把構想「具體化」的步驟，就是當多元化成員共同拋出可能發展成新事業的構

想後，要將其化為能以肉眼實際確認的東西。譬如製作原型（prototype）或模型

（mock-up），讓企劃新事業的成員們取得共識。再向使用者展示原型或模型，以驗證

使用者的共鳴程度與其有效性。 

  (5) 準備「動員」環境，是指讓更多利害關係者參與其中，讓所創造出的「價值」

發揮更大的效果。反覆推敲的新事業企劃，必須直到實際展開行動，才能顯現出它的 

價值。並且，當使用者有效活用之後，更能擴大這個價值。 

  然而，好不容易總結出的企劃，若無法獲得公司內外利害關係者的同意，就很容易

發生企劃推動進度不如預期的狀況。企劃完成之時並不是終點，還必須努力以求能確實

推動。 

 

視需要會不斷重複五個步驟 

  基本上，這五個步驟是依序推進的，但並不代表永遠都按部就班就好。 

  舉例來說，在步驟 (3) 鎖定問題後，又回到步驟 (1)，再次確認使用者的潛在需求，

並且活用在這個步驟所得的意見，才進入步驟 (4) 把構想「具體化」，以及步驟 (5) 準

備「動員」環境。 

  此外，在各步驟間來來去去的狀況也屢見不鮮。譬如，在步驟 (4) 將構想轉化為肉

眼可見的形式之後，去確認使用者的反應。再根據這些反應，回到步驟 (3) 重新鎖定問

題，再重複步驟 (4)。 
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  甚至還會發生，根據各個步驟努力過後的結果，重新檢視研究後的內容，然後大幅

轉換方向的狀況。這樣的方向轉換稱為「軸轉（Pivot）」。 

  像這樣在步驟間的反覆來回與方向轉換，從習慣「傳統型」企劃手法的觀點來看，

或許會覺得「一直在重做（rework），效率極差」。但在從零開始開創新事業的過程中，

這絕不是重做。就結論來說，這樣不斷摸索的過程，很多時候反而是創造出史無前例新

事業的最短路徑。 

  此外，研究課題的假設時期與研究課題的抽象程度會因步驟而異。如前所述，從零

開始開創新事業時，不僅要確認現況，甚至必須想像未來的樣子，並研究為達目標該做

些什麼。因此，有些步驟是用來研究在相對近的未來、較為具體的內容；另一方面，有

些步驟則是研究在相對遠的未來、較為抽象的內容。 

  譬如，步驟 (1) 理解「潛在需求」，研究課題的假設時期是現在，課題的內容也最

為具體。換言之，要探討的內容是「使用者現在在想什麼？什麼樣的需求若能實現的 

話他們會感到開心？」 

（本文摘錄自《打破思考藩籬：開啟全新商業模式的企業創新法》一書部分精彩內容） 
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