
營運計畫書  

目錄 

一、計劃源起 

二、產業環境與市場分析 

三、公司或事業簡介 

四、創新產品(或專利技術)與服務說明 

五、競爭力 / SWOT 分析 

六、營運目標 

七、公司組織架構與人力規劃 

八、營運與行銷策略規劃 

九、財務規劃 

十、風險評估與管理 

 

 

 

 

 

 

 



一、 計劃源起 

「文化」是一種生活型態，「設計」是一種生活品味，「創意」是經由感動

的一種認同，「產業」則是實現文化設計創意的媒介、手段或方法。依據

馬斯洛的需求層次理論，人都潛藏著這五種不同層次的需要，分別是生理

需求、安全需求、社會需求、尊重需求和自我實現需求五類，臺灣在經濟

上的發展已滿足國內大部分人的基本生理及安全需求，故有餘力追求社

會、尊重和自我實現更高端的需求，故顧客的滿足感提升需要不同於以往

的服務。 

面對已經高度飽和、又有強大競爭者把持的市場，多數人肯定是要打退堂

鼓的，「沒有市場飽和，只有重新分配！」，在面對挑戰時，必須要從顧客

觀點出發，不斷創新，才是企業永續經營、戰勝逆境的不二法門。無論是

和泰集團的和運租車、裕隆集團的格上租車，甚或是中租集團的中租租

車，每個對手背後都有龐大資源為後盾，要打這場仗，與對手硬碰硬正面

衝突，根本沒勝算，要在台灣市場立足，絕對要打一場不一樣的戰爭。 

要從紅海中跳脫進入藍海，就需要提供不同於競爭對手的服務才能殺出重

圍，爭取立足之地，茲就說明簡述如下: 

1.車體彩繪: 目前國內車體彩繪的觀念尚未普及，在過去車體彩繪法令未

鬆綁前，容易與飆車族畫上等號，彩繪僅限在大眾運輸工具及建築

物上，近年在政府解禁車輛顏色可登記為彩繪後，自用小客車車主

可在不涉有暴力、色情、謾罵規範內彩繪車體，機車已有痛車族將

動漫圖案彩繪至機車上，部分愛車玩家或車手也願意將愛車彩繪展

現品味及獨特性。 

2.展演搭配: 歌手徐若瑄 MTV、連續劇「愛情魔髮師」、「台灣龍捲風」都

曾情商彩繪車露臉上鏡頭，在車展中將車體彩繪不但吸睛也增加車

輛的質感及獨特性，就像化妝後的女性，展現不同的風情，增加影

片或活動的質感。 

3.婚禮企劃、商務洽公或外籍自由行遊客:結婚是人生重要的時刻，新人

總會想讓兩人留下特別而美好的回憶，在拍婚紗照時及婚禮流程上

的用車需求若能搭配彩繪車輛，可增加畫面的美感，留下難忘的回

憶；中大型企業常有招待重要客戶出遊的需求，若能與旅遊公司合

作搭配，提供合適的彩繪車輛，可讓受招待者感受顧客的尊榮和創

意，使受招待者驚艷並有個印象深刻的旅遊；外籍遊客在台灣自由

行，租車安全也是重點考量項目，先前熱議的「韓國女遊客在台灣

疑遭計程車司機性侵」事件，凸顯計程車司機良莠品質不一，國外

旅客在台環境陌生，若遭遇危險較不利反應。 

4.行動廣告:由於公司初期的車輛數有限，故可於車內播放集團企業宣傳

廣告或承接特定目標族群廣告如結婚新人或商務客。 

5.企業識別: 一般企業的公務車比較常見的是維持車輛出廠的外觀，或僅

https://crossing.cw.com.tw/blogTopic.action?id=612&nid=7491
https://crossing.cw.com.tw/blogTopic.action?id=612&nid=7491


在車體上打上公司名稱，讓公務車僅是公務車，若能搭配企業識別

標誌和代表物如台灣人壽的台灣阿龍，再加以設計感的圖案及配色

加以襯托，吸睛度百分百， 語言、文字、畫面，是表達意涵的三

種方式，其中，畫面呈現的意涵更勝於語言和文字，因為視覺是最

直接的傳達，勝於大腦解讀分析文字，因此，豐富多變的圖片，其

力量便超越單調的文字。更重要的是，畫面最可以直接打動人心、

引起閱讀者腦中的共鳴，加深印象！ 

 

二、 產業環境與市場分析 

1.車體彩繪可分二種方式，一種是烤漆彩繪，價格依彩繪範圍約需 5至

10萬元且另須作車檢變更顏色登記，另一種方式為貼膜服務，依複雜

性及範圍約 1至 10萬元，若貼膜範圍小於車體三分一可免車檢，若以

自用小客車市場為例，依交通部資料 2016年度自用小客車新領牌數為

349,914，若保守假設有 1%的新車車主願意做新車彩繪服務，平均每輛

收入約 2萬元，1年就約有 7千萬台幣的市場，若加計機車及企業公務

車則產值更大。 

 
資料來源:交通部公路總局 

 

2.依據經濟部「會展產業調查與會展產業規模評估」計畫資料顯示，

2016年會展產值估算約為 426億元，分項詳下表，其中會展服務業別

產值約為 105億元，其所帶動的相關服務產值相當可觀，能夠餐與服務

亦可提供公司曝光機會提升名氣。 

http://m.data.gov.tw/wise_search?org=交通部公路總局


 
資料來源:經濟部 

 

3.據內政部統計 2016年度基隆市、台北市、新北市及桃園市登記結婚

共有 61,604對，除婚紗照拍照交通需求外，亦可提供彩繪車作為背

景，俗語說香車配美人，彩繪車的藝術、品味或趣味價值可增加新人

婚紗照或嫁娶活動時之可看性及回憶。 

據交通部觀光局統計 2016年度來台洽公有 732,968人次，除與國內

企業人士開會的交通需求外，中大型企業對公司重要之來訪客戶亦會

安排短期旅遊以招待其了解台灣之美及維持友好關係。 

另依交通部觀光局統計資料，2014年至 2016年來台觀光外籍人士皆

有成長，2016年為 7,560,753人次，其中 66.87%約 5,055,876人次

為自行規劃行程並請旅行社安排或代訂住宿及機票或未參與本地旅行

社安排的旅遊行程的，目標市場龐大。 



 

資料來源:內政部 

 

 

資料來源:交通部觀光局 
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資料來源:交通部觀光局 

 

資料來源:交通部觀光局 

 

4.因受限於本公司車輛數目，故初期只可於車內播放集團企業宣傳廣

告、藝術商品或播放協力廠商之交換廣告，待後續車輛數增加後才會

有較高廣告效益及收入。 

 

5.以 2016年新領牌營業用小客車 43,879輛估計，若保守假設有 10%的

企業新車願意做新車外觀設計彩繪服務，平均每輛收入約 4萬元，1

年就估計有 176百萬台幣的市場， 
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三、 公司或事業簡介 

企業名稱 *****股份有限公司 成立時間  ***年**月**日 

主要營業項目 車體藝術及車輛租賃 行 業 別 服務業 

公司地址 ***** 

電  話 *** 

傳  真 *** 

公  司 

負 責 人 
*** 職 稱 董事長 

資本額(元) 
登記 *** 目前 

員工人數 
***人 

實收 *** 

成立緣起 

因一般車輛租賃著重於顧客用車及娛樂的需求，且現有車輛租賃

產業前 2大廠商市占率加總不及 4成，其餘為中小型所瓜分，市

場競爭激烈，必須提供特色服務或開發新需求，才可能立足於該

市場，故成立公司服務特定客戶不同的需求，並為企業客戶提供

招待貴賓及企業廣告服務。 

目標市場 

服務目標客層為: 

1.小康以上有旅遊需求家庭。 

2.有商務招待或形象行銷需求之企業。 

3.拍照、拍片或活動需求之個人或公司。 

經營理念 
為推廣文創藝術欣賞，提供顧客不同的選擇，讓顧客除用車外能

有進一步的滿足和驚喜感，也提供顧客文藝的附加價值，藉由現



代人愛拍照打卡分享的習慣，也可增加公司知名度及商業機會。 

公司願景 

在車輛租賃產業占有一席之地，並將彩繪藝術擴展到不同領域及

需求例如機車或大樓，也讓藝術能與日常生活相結合，讓公司的

藝術理念滲入人們的生活中，成為生活的一部分。 

 

四、 創新產品(或專利技術)與服務說明 

本公司可取得關係企業授權圖樣或自行創作樣式供客戶選擇及使用，另提

供企業公務車外觀優化及企業識別形象置入之設計及執行服務，打破沉悶

的舊有外觀，創造公務車新的價值。 

 

五、競爭力 / SWOT 分析 

SWOT 分析 

優勢（ Strengths ）  劣勢（ Weaknesses ）  

•與關係企業資源結合，可取得圖像授

權資源或獨立創作 

•可與關係企業合作，合作專案或分享

客源增加交易量 

•管理人力成本可與關係企業分攤 

•彩繪作品為原創性或授權圖像 

•配合股票公開發行之母公司內控要

求，內部管理能力良好 

 

•車輛多樣性及數量不足 

•市場知名度低 

•尚無自有通路 

•進入市場時間較短尚未具規模  

•交易流程及經驗尚需時間學習 

•可投入資本較低 

•技術人員待培養 

 

機會（ Opportunities ）  威脅（ Threats ）  

•與車商關係良好，可洽談合作或服務

機會 

•參與車展、旅展或做機場內廣告增加

公司知名度 

•與旅行社及婚紗公司爭取合作機會提

供服務 

•利用現代人網路分享習慣，鼓勵顧客

拍照分享經驗 

•發掘潛在市場如機車或空間彩繪 

•籌組交流團體讓顧客群可聚會分享交

流經驗及休閒活動 

•政府監理單位開放車體彩繪，若為車

體廣告須另申請地方政府核准 

•經濟成長緩慢，非必需品的消費較少 

•其他競爭者的模仿 

•專業技術人員有限 

•顧客對彩繪內容喜好及滿足感會隨時

間降低 

•小型維修廠的競爭 

 



六、營運目標 

1.1-3年短期目標: 

(1)利用參展及機場廣告增加公司能見度，並建立企業識別符號可加於

彩繪圖案內，不影響主畫面結構處。 

(2)洽商車商、旅行社及婚紗攝影公司尋求合作機會，並建立長期往來

關係。 

(3)透過關係企業的合作增加收入及曝光度，例如在活動中車輛的短期

出借使用，在影片拍攝中放在場景中的置入性行銷。 

(4)培訓專業彩繪或貼膜作業技術人員，並在業界建立口碑。 

1.3年以上中長期目標: 

(1)以資產入股的形式增加車輛數及司機人數，並與司機共享經營利

益，讓一群人為公司打拼，擴充公司規模並增加動能。 

(2)建立穩定往來之客戶群。 

(3)研發及提供附加價值服務。 

 

七、公司組織架構與人力規劃 

1.主要管理者: 

姓名 職稱 學歷 經歷 專長 所代表股份 

*** 董事長 
**大學***

系 
*** 

企業管理 

業務 

***股 

(100%) 

2.組織圖 

 
 

 

 

八、營運與行銷策略規劃(包括 市場行銷策略、公司經營管理策略 等等) 



1.市場行銷策略簡述如下: 

(1)市場區隔:就 2個主要市場分述如下: 

A.車體彩繪市場: 

(A).年輕族群 

(B).企業營業行銷需求 

(C).車愛好者 

(D).專案活動配合 

B.出租車市場(可附帶司機或無司機服務) 

(A).企業長期租賃之營業車輛輛。 

(B).車輛事故損壞或故障之短期代步車輛。 

(C).企業短期雇用專業人士配車。 

(D).機場或特定目的接送。 

(E).家庭或商務客出遊代步。 

(F).作為商業使用如展覽、拍片、活動、廣告…等等。 

 

(2)目標市場:因企業長期租賃車輛已有和運及格上等具規模之公司提供

服務，短期公司租賃車或代步需求用車本公司較無競爭優勢，故

擬切入車體彩繪市場及前述 B-(D)到(F)之市場，其他市場若有

交易成交機會亦可承作。 

(3)市場定位:分述如下: 

A.就集團內部之授權圖像資源或自創圖像供客戶選擇，讓彩繪圖並

將產品線依價位區分為 2大塊，一為中高價的烤漆彩繪，提供較

高質感的彩繪效果，另一為平價的車體貼膜，提供較低廉的成本

且可依需求不定期更換車體貼膜，滿足客戶不斷尋求變化的心

理。 

B.市場區隔 B-(D)可提供不同彩繪車輛給顧客，給予顧客乘車外其

他的滿足，讓婚紗拍照的新人可作為照片構圖的背景，使商務接

送的對象容易辨識公司派來的車輛，也可留下一個不同的台灣經

驗。 

C.市場區隔 B-(E)就出遊的家庭或被招待遊玩的商務客而言，車輛

不再只是單純的代步工具，也具備其娛樂價值，讓車輛的外觀也

轉化成一種行動風景區，顧客亦可拍照留念，美化生活記憶。 

D.市場區隔 B-(F)主要提供行銷公司、製片公司、廣告公司、策展

公司或其他公司之專案租賃需求，可以原圖像外觀出租或依客戶

需求調整，若外觀涉及特定企業識別圖像，需於使用完後做復原

處理或可與客戶洽談後續廣告交易。 

 

2.經營管理策略簡述如下: 



(1) 車體彩繪市場，須藉由參加展覽、車輛雜誌廣告、車商合作、汽車

美容及保修廠合作來推廣此項服務，彩繪執行面可與現有之彩繪

廠家合作，並培養公司本身之技術人員以利公司長期業務發展所

需，另就客戶的偏好及圖像做紀錄，作為未來客戶往來洽談之參

考，並建立長期往來之服務。 

(2)與結婚攝影公司及旅行社洽談合作或利潤分享機制，讓有機會接觸

潛在客戶的第三方能協助推介本公司之服務，另可提供司機服

務，減少顧客駕車的疲勞和停車困擾，也減少因營業據點不足所

產生取車還車的不便。 

(3)初期可與關係企業合作，置入於相關的展覽活動中或影片中，增加

彩繪車輛的曝光度及吸引注意，以增加未來對其他客戶洽談時有

執行實績供客戶參考，也提供客戶相關利用範例及成果以增加交

易成交之機率。 

 

 

九、各項成本分析與財務規劃 

 

1.預估損益表 

單位：新台幣千元 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.預估資產負債表 

                                       單位：新台幣千元 

 

 

 

 

 

年    度 第一年 第二年 第三年 

營業收入 4,000 10,000 15,000 

營業成本 2,800 7,000 10,500 

營業利益 1,200 3,000 4,500 

管銷費用 2,000 2,200 2,200 

利息收入 10 10 10 

稅前純益 -790 810 2,310 

所得稅 0 138 393 

稅後淨利 -790 672 1,917 

年    度 第一年 第二年 第三年 

現金 7,590 8,232 9,994 

應收帳款 1,000  1,500 2,250 

存貨 10 10 10 

固定資產 9,950 880 660 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

註 1.預估收入成本率為 70% 

 

 

十、風險評估與管理 

1.市場面風險：車體彩繪的交易在經濟景氣不佳時較不活絡，公司擬開發其

他商業彩繪需求例如大樓、公共空間或機器設備，若租賃車假日有

閒置時，可洽遊樂園區合作，作為園區與大眾交通據點往來的接駁

車使用，平日短租給商業空間作靜態展示以吸引人氣。 

2.產品面風險：公司可經由關係企業簡單取得圖像授權，也可自行創作圖

像，彩繪圖像無著作權問題，在客戶選圖時亦可作簡單市調，藉以

整理瞭解市場的偏好及未來尋找開發圖像之參考依據，避免產品過

時或不符市場需求，有關租賃車服務，除現有計劃之服務項目外，

可諮詢統計客戶之其他待滿足之服務項目，研擬新的服務項目。 

3.管理面風險：在經營管理面會配合母公司執行內控流程，降低人為舞弊或

錯誤的風險，後勤管理作業如行政及財會管理由母公司協助，定期

的稽核執行可協助發現和改善管理或作業上的缺失。 

4.財務面風險：因購買車輛需投入相當多資金，故對外擬以資產入股方式招

募司機及該司機所帶入之車輛資產，以減少公司所需投入資金之金

額，初期須投入較多廣告及行銷支出以提升公司知名度，營運初期

可能面臨虧損，若營運資金不足，有母公司資金可支援。 

 

其他資產 10  10 10 

資產總計 9,710 10,632  12,924 

短期借款 0 0 0 

應付帳款 500 750 1,125 

負債合計 500 750 1,125 

股本 18,000  18,000  18,000  

累積盈餘 0 -790 -118 

本期損益 - 790 672 1,917 

淨值 9,210  9,882 11,799 

負債及淨值合計 9,710 10,632 12,924 


