
未來企業，以平台啟動



三大重點 籌碼不斷變化。贏者
全拿，許多老字號企
業也在存亡之秋，特
別是在 產業

企業已無餘裕決定是
否要定義平台策略。

沒有選擇，它已成必
要選項

面對終端市場的平台
正在加速演進及促成
各產業的顛覆式破壞



面向終端市場的「平台商業模式」，透過
促成兩個或更多相互依存的群體（通常是
客戶和供應商）之間的交流來創造價值

面對市場之商業平台

這些平台透過網絡效
應創建社群和市場，
允許用戶間進行互動
和交易

面向市場的平台隨需駕
馭及建立大型、可擴展
的用戶網絡與資源



平台的滲透
不斷加速中

年數位商業模式
於全球經濟活動的預估
占比

年全球平台經濟
的預估市場價值

獨角獸新創公司中（估
值為 億美元以上），
屬於平台公司的占比

頂尖數位平台每年營收
達 億美元的平均時間

頂尖數位平台每年營收從
億美元增加到 億美

元的平均時間



遊戲規則正
在改變

贏者全拿 既有優勢不再籌碼正在顛覆



如何定義平台策略

何為價值創造策略

何為傳遞該價值之必要元素

誰是傳遞該價值之團隊 人物 組織

平台間的互動應如何被組織起來

該價值如何被掌握 例 創造收益



決定角色與
價值

的平台
如何創造價值

乘客：超值享受

駕駛：直搗需求
掙得額外收入

企業與股東：盈利

– 定義產業價值鏈中的
角色

– 決定該平台如何為
不同成員提供價值

– 釐清平台中各利害關
係人的角色



定義產生價值
的必要元素

搜尋 交付服務或產品信任 金流交易

–

–

–

–

–

–

–

–

–



關鍵思考點

–能力

–資金

–風險

–上市速度以及關鍵大眾

協作的選項

整合多位合作夥伴以促成
平台

主導平台協作

定義「自建、購買、合夥」
策略，決定開放與風險承
擔程度

要找夥伴，或是自己來



選擇最適
平台模式

–

–

–

–

面對市場之平台原型

–

–



發展價值
獲取模式

–

–

–

–

–

–

面對市場之平台原型



打造平台時之常見挑戰

市場領導者

側重和客製

技術與合作伙伴

平台價值及用戶採納

建構平台之資本



卓越的平台需要結構化之戰略定義方法



平台將造就數位世界中
的贏家和輸家

缺乏清楚平台策略者
即是冒著出局風險
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