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計畫辦公室的提醒 
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綱要 

2 

 提案方與審查方的基本態度 

 廠商提案類型 

 審查指標 

 計畫書撰寫與簡報的基本技法 

 服務創新計畫書說明重點 

 撰寫範例提示 

 



 審查方: 提案廠商所提計畫是否具創新性、可行性、規格明
確等重點，非過度聚焦於計畫書內文用語。 

 提案方: 

 創新、創新、再創新! 

 真誠、如實、詳實的呈現 

 申請計畫是為了改變企業體質(雖然投資有風險!) 

 注意審查指標 

 落實執行 

 

 未獲推薦之申請案，委員本於輔導、鼓勵之原則，提供具體
原因及適度之建言，提案廠商應正面看待審查結果。 

 不要氣餒，再試一次 

 

提案方與審查方的基本態度 
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提案廠商該選哪型提案? 
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小型企業創新研發(SBIR) 計畫 

創業型 一般型 

 地方產業創新研
發推動計畫 

 區域海選 
創業獎助方案 

 地方推薦 
中央加碼方案 

創意海選 
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創新擇優 
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研究開發 
Phase2 

加值應用 
Phase2+ 

研發聯盟 

申請階段 
申請對象 

電子 機械 

資通 
生技 
製藥 

民生 
化工 

服務 
文創 

產業領域 

地方型 

 地方型SBIR經費加碼協助
方案 

個別申請 

創
新
技
術 

創
新
服
務 

前
瞻
科
際
整
合 

終
端
服
務
共
創 

自提式 
聯盟 

主題式 
聯盟 



提案廠商該選哪型提案? 

 「先期研究/先期規劃」(Phase 1) 

係指針對具產業效益之創新構想進行小規模實驗或數值分析以驗證該構想可
達成預期計畫目標之研究。申請廠商需敘明所要解決的關鍵問題、擬採用之
創新構想、預期達成之產業效益以及相關之研發經驗與執行規劃。 

 「研究開發/細部計畫」(Phase 2) 

係指針對具產業效益及明確可行性之創新構想進行產品、生產方法或服務機
制研發，其中生產方法之研發可延伸至小量試量產階段。申請廠商需敘明所
要解決的關鍵問題、具體可行之創新構想、預期達成之產業效益以及相關之
研發經驗與執行規劃。(1-3月試營運) 

 「加值應用」(Phase 2+) 

係指將Phase 2或創業型SBIR-創新擇優(Stage 2)研發成果產品商品化所須之工
程化技術、工業設計、模具開發技術、試量產技術、初次市場調查等規劃，
以達成技術加值，產品加值或價值鏈連結與加值。(廠商須於計畫結案後3年
內取得該計畫研發成果之商品訂單，並繳交訂單金額1%至本計畫專戶作為
研發回饋金，回饋金額以計畫核定補助款金額2%為上限。) 
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審查指標—計畫構想創新嗎? 

創意構想及服務平台、系統或模式是否明確 

只有建立資訊系統不是好構想! 

經營模式或服務內涵是否有創新性 

同業領頭羊/異業標竿典範移轉 

先期規劃成果是否足以驗證計畫可行性(Phase 2適用) 

展示先期規劃證據: 市調/顧客觀察 

與國內外產業現況比較，是否具競爭優勢 

保密/具體 
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審查指標—研發能力/潛能到位嗎? 

研發團隊是否具備所需核心技術、專業能力及經驗 

展示證據 

關鍵智財或技術若委外或引進，是否具承接能力 

產品專業vs資訊專業 

是否已有專利或其他研究實績 
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審查指標—實施方法與步驟具體可行嗎? 

執行步驟及方法是否明確可行 

工作階段性/預算一致性 

研究發展之方法、策略與模式是否可行 

是否建立智慧財產權檢索與管理機制(Phase 2適用) 

預期進度、計畫時程是否合適，另查核點是否具體量化 

工作過程vs產出 

專案產出vs執行成就產出 

技術風險評估及因應策略是否適當 
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審查指標—預期效益利己利人嗎? 

計畫產出對產業、產業知識或技術是否具有創造、加值或
流通之效益 

促成產業共榮的生態鏈 

商業化策略、效益是否具體可行(Phase 2適用) 
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計畫書撰寫與簡報的基本技法 
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 計畫書要有一致性，注意公司對現況、問題、市場、服
務作法、效益 
 全篇前後一致性：問題-目標-架構-效益 

 明晰亮眼、宏觀視野的創新構想 

 計畫範疇的合理性 

 計畫內容與篇幅要多少？ 
 適當的內容，表現出申請計畫的誠摯務實態度與領域知識 

 深度優於廣度，環環相扣優於點到為止 

 酌量引用文獻，展現市場敏銳度 

 計畫簡報如何展現？ 
 全篇構想陳述與審查意見回覆時間分配 

 經營理念與執行力(執行進程、實品展現)的展現 

 不卑不亢、有為有守的態度 

 



服務創新計畫書宜說明哪些重點? 
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1. 公司的演革與能力 

2. 此次的服務對象與特性 

3. 既存的問題/需求與機會 

4. 市場所在與規模/潛量 

5. 具體目標與解決的方法/技術 

6. 服務與顧客關係模式 

7. 獲利與成本模式 

8. 行銷/推廣的作法 

9. 計畫執行的預期產出（KPI） 



撰寫範例提示 
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精華所在! 如何寫好計畫摘要? 
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 最精華的內容，包含目標市場，創新
重點，公司的優勢，主要效益 



如何完美詮釋公司的能耐? 
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 公司的成功故事或吸睛願景 
 公司既有業務與提案計畫的關聯性 
 提案計畫為既有業務拓展：此業務特殊、創新之處，需政府補助之處 

 提案計畫為公司全新業務：公司過去能力、與新業務領域與將服務產業/
對象間的關聯性 
 呈現公司過去在此類產業或服務領域的實績(異業鏈結) 

 宜釐清公司是否在既有技術開發能力之外，提供「服務」的經驗（如技
術開發者跨足雲端服務）： 

 若有：可說明此服務能力與過去的服務品質、水準的差異 
 若無：需凸顯將如何有能力長期提供相關服務（如委外合作、增聘服
務人力） 

 公司的資本額最好大於計畫總金額 

 公司近年營業額之消長分析 
 公司發展與增資計畫 

 

 



服務對象 
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 服務對象為何：精確描繪顧客群 
 一般消費者：哪些特質消費者？ 

 企業對象：哪些業種的企業、哪些特質的企業？ 

 確定目標市場 

 分析目標市場之需求 



問題/需求掌握 
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 計畫書宜清楚說明服務對象的困境與需求 

 以服務對象使用情境方式表達尤佳 

 計畫書宜清楚說明如何掌握這些困境、基礎為何 

 計畫團隊主觀揣摩 

 既有客戶的回饋（宜註明哪些客戶） 

 問卷調查（Phase 2需要可行性分析，宜註明調查對象、時間、題

目、樣本個數等資訊） 

 



市場掌握 
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 這些需求的市場規模如何？ 

 需求量 

 可接受的價格水準 

 預期的整體規模（含近期與未來幾年） 

 這些需求的市場規模如何掌握？ 

 計畫團隊主觀估算 

 相關研究單位或次級資料所作的研究調查或報告 

 透過問卷調查、既有客戶訪談的推知 

 



計畫目標與解決方法/技術 
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 解決方法/技術： 

 單純應用既有成熟技術（如進銷存系統）於特定領域或產業：通常

創新性不足 

 針對特定產業、服務特點與困境而修正既有成熟技術：宜凸顯修正

處的特點、作法 

 針對特定產業、服務特點與困境而發展全新技術：宜說明技術的功

能架構與性能 

 



計畫架構與查核點 
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 計畫架構必須與目標對應清楚 

 查核點: 量化指標/規格與功能須說清楚 

 

 



服務模式 
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 服務模式表達： 

 表達個別成員的角色與功能（彼此間關係不易被理解） 

 呈現提案單位、合作夥伴、服務對象之間的關係: 共榮生態圈 

 服務流程可以圖示說明: 服務藍圖 

 服務模式的表達以情境（一個或多個）方式表現較易被理解 

 以不同使用者在不同情境為例 

 



獲利模式 
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 跟哪些對象收錢、收費方式（可採多元收費方式） 

 技術賣斷 

 租賃 

 會員費 

 收費合理性（服務對象的可接受度等） 

 最好為此服務可直接獲利，優於間接利益/無利設計(公益除外) 

 典型不被看好的獲利方式 

 以一般消費者下載APP收費的方式獲利 

 在無基本客戶群下，以向廠商收取廣告費方式獲利 

 在尚無足量內容下，以內容服務進行會員收費的方式獲利 

 



行銷/推廣計畫 
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 宜界定推廣對象 

 階段性的通路佈建：先期階段由哪些區域、哪些類型公司開始進行

推廣 

 避免「亂槍打鳥」之感 

 宜界定推廣管道 

 廣告（頻率為何、怎樣的媒體） 

 宣傳活動（場次、吸引對象、參與人數等） 

 委外或合作夥伴合作（作法、權力義務關係等） 

 吸引消費、接受服務的誘因 

 先免費衝量 

 優惠折扣 

 附贈品或積點 

 



尋求外援: 委外及顧問 
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 委外(獨立科目) 
 請說明委外的必要性(避免「近親繁衍」、 「無良外包」) 

 委外所占之比例 

 委外公司的業績 

 顧問(人事費) 
 顧問的必要性 

 顧問的產出 



預期產出KPI 
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 應反映計畫目標、應與計畫架構相呼應 

 不宜僅是一般性的承諾 

 計畫完成時的允諾： 

 規劃、設計之相關成果報告（尤其Phase 1）：過度保留、願承諾的水

準有限、不易查核完成度、易引發「執行誠意」的疑慮 
 宜註明將有哪些具體細節，以作為查核的基礎 

 系統開發結果：宜註明明確系統模組、功能、性能 

 試營運結果（Phase 2)：量與質宜兼具，1-3個月為宜 
 量：合作意願、試營運結束實際發生業務量（如接受服務客戶、增加服務訂單金額） 

 質：客戶滿意度 

 計畫完成後的未來預估： 

 產生哪些額外可收費的服務 

 產生哪些加值、提昇方便性的服務與金額 

 



注意事項 
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 計畫內容與標題宜「平實」，以避免拉高委員的標準與期待 
 除非真了解某些高度專業的詞彙，否則勿強用高階專業詞彙 

 服務領域常被誤用、濫用的專業詞彙：智慧、自動化、雲端、協同、
整合、大數據、客製、… 

 展現執行計畫的誠意遠比放大計畫內容本質重要 

 

 不宜為了取得更高的經費補助而申請Phase 2、Phase 2+ 
 在構想不盡完整、明確的狀況下，可思考 

Phase 1計畫的可能性，釐清更具體、合理 
的技術功能規劃、服務模式、獲利模式 

 

 每次審查都是學習機會，可以修改後再提 

 



結語 
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 提案方與審查方的基本態度(創新與落實執行) 

 廠商提案類型(謀定而後動) 

 審查指標(切中要點) 

 計畫書撰寫與簡報的基本技法(樸實而深入) 

 服務創新計畫書說明重點(9項要點) 

 撰寫範例提示 
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預祝 事業成功！ 


