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(一)IDC調查發現：2021年有超過40％的亞太區企業，將大幅增加雲端運算
的支出

(二)Deloitte在2021年的調查指出：疫情讓消費者更頻繁使用數位科技進行
消費，疫情期間有超過5成企業改造數位平台強化與顧客的互動，疫情後
超過3成5會加速部署數位平台或雲服務等相關數位技術

(三)疫情加速台灣企業數位轉型，上雲成為轉型重點。iThome統計，2020
年平均投資上雲服務提升36%，主要效益在省時、省人及省成本

壹、推動背景(1/3)

一.趨勢: 疫情提升雲服務市場需求

資料來源: iThome2019 臺灣企業雲端大調查
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二.雲服務定義:
(一)依美國NIST定義，雲端運算是一種能透過網路、便利且隨選所需地存取共享式

資源(例如伺服器、儲存空間、應用程式與服務)的運作模式。
(二)依據業界常用分類，雲服務樣態分為軟體即服務(SaaS)、平台即服務(PaaS)、基

礎設施即服務(IaaS)等3種，本專案補助以SaaS或PaaS+SaaS為主。

SaaS雲服務:
提案業者搭建SaaS服務，降低中小企業上雲成
本，提供輕量化的部署

PaaS+SaaS雲服務:
提案業者依搭建平台(PaaS)以開發或整合多個
SaaS服務，達服務的加值與數據的流通。

說明:
提案業者打造符合中小企業需求的SaaS服務帶動
上雲，並讓中小企業能夠對接其市場上的客戶。

說明:
提案業者打造平台帶動整合多個SaaS服務，並讓
各服務間具備數據流通與一致的操作體驗。
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壹、推動背景(2/3)
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IaaS

PaaS

SaaS

支援
中小企業

支援

三.規劃方向 :

鼓勵業者槓桿公有雲基礎發展雲服務，解決領域別客戶痛點(POS)並往
「協助客戶成功」方向，以達永續商轉經營(POB)。

帶動
加值效益

解決
客戶痛點

銷售增加
客群成長
體驗優化

….

(商模驗證)(服務驗證)

數位行銷
營運管理
客戶服務

….

SaaS

發展
產業雲服務

(資服業者: 薪資↗；投資↗) (中小微企業: 營收↗；外銷↗)

壹、推動背景(3/3)
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貳、申請對象(1/4)

一.申請對象

(一)單獨申請：限1家資訊服務業者申請

(二)聯合申請：須由1家資訊服務業者主導，結合其他業者、產業公協會等共同申請

1. 參與業者皆須符合申請資格。

2. 其他業者：如資訊服務業、中小型製造業、中小型服務業及小微企業等業者。

3. 產業公協會：指上述中小型製造業、中小型服務業之產業同業公會或協會。

註：資訊服務業者：應具有效期間內之「經濟部工業局資訊服務機構服務能量登錄證書」(IT類)，或

至少於提案時申請能量登錄。(須在當年度取得登錄證書 )
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貳、申請對象(2/4)

二.補助標的

開發中小型製造業/中小型服務業/小微企業等產業領域需要的SaaS服務
或PaaS+SaaS服務，提案業者需執行下述涵蓋範圍內容:

1.技術發展

註:SaaS(Software as a Service)指軟體僅需通過網路，不須經過傳統的安裝步驟即可使用，使用者通常經由網頁
瀏覽器來存取服務。

註:PaaS(Platform as a Service)指提供中介軟體、開發工具、商業智慧(BI) 服務、資料庫管理系統等服務，用來支
援業者加快SaaS應用服務的建置、測試、部署、管理與更新。

2.行銷推廣 3.維運服務

 利用公有雲基礎打
造雲服務

 整合服務方案上雲
/打通斷點，數據
賦能加值

 線上數位行銷操
作，串連平台合作
夥伴、社群經營

 線下推廣(如折扣優
惠、經銷分潤等)

 規劃符合中小企業需
求之彈性方案(如按
月、按用量、訂閱制
等)

 規劃可行商模，需追
蹤效益至結案後2年
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貳、申請對象(3/4)

小微
企業
雲服
務

因應9人以下之小微企業
在數位化程度與資訊能
力不足，補助資服業者
打造輕量、便捷易用之
數位雲服務。

1. 以打造小微企業數位化第一站為訴求，提供相關輕量化雲
服務，打開小微企業的商機。

2. 以SaaS服務為主，如輕量化服務(如: 進銷存、訂單/顧客
管理)或其他基礎營運上的串接(如:金/物流)。

製造
業雲
服務

服務
業雲
服務

類型

因應中小型製造業如金
屬扣件、食品加工、紡
織、橡塑膠製品、化妝
品等次領域需求，補助
資服業者打造創新數位
雲服務。

1. 以產銷透通雲端化方案為訴求，轉化已具使用基礎之製造
業服務上雲並加值(如內部營運提升、外部客戶滿意度提
升)。

2. 應提供/整合至少2個製造業相關之數位服務，如供應鏈管
理(如: 採購、物料追蹤、產能規劃)、生產管理(如: 品質管
理、設備管理、流程可視化)，或其它(如: 能源管理、排
程最佳化)。

摘要 補助範例

因應中小型服務業如零
售服務、生活休憩、時
尚、餐飲、日用品等次
領域需求，補助資服業
者打造創新數位雲服
務。

1. 以掌握客群數據、打通流程斷點為訴求，後台數據整合上
雲且回饋，以利商家解析消費需求、優化產品服務。

2. 應提供/整合至少2個零售服務業相關之數位服務，如虛實
情境整合(如:POS機整合、O2O推播導客、紅利積點)、
MarTech精準行銷(如: 顧客輪廓分析、CRM、智能客服、
社群管理)，或其他(如:金/物流、店鋪/庫存管理)。

三.領域類別
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成衣
工廠

成衣工廠A

成衣工廠B

成衣工廠C

服裝
品牌
商

無法接軌

訂單的分配過度集中或鬆散，
造成資源配置不一

(約有700家廠商)

客戶痛點: 品牌商訴求快時尚、小批量訂單，紡織工廠技術能量不一，無法對接適當訂單

解決方案: 透過IOT技術監控生產端閒置情況，適時配置產能，提升營運效率

供應鏈
透通

成衣
業者

數據
回饋

生產
評估

設備
監測

媒合
系統

掌握需求
訂單

避免設備
閒置

客製
生產

接軌
品牌商

Sitateru將工廠資源數位化，並依生產技術分5級，進而根據訂單要求匹配工廠

1.精準媒合需求與生產端
2.數據共享提升製造效率

服裝
品牌
商

接軌品牌商

吸引超過17,000家

品牌商加入

貳、申請對象(4/4)

四. 國外案例 : Sitateru打造國際接單雲服務協助中小成衣業者
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參考產業規劃商業模式實務作法，申請業者應從下列各點敘明數位雲服務的規

劃，茲說明如下：

參、提案重點(1/11)

市場現況分析

轉型瓶頸洞察

服務品質

數據加值

行銷推廣

雲服務定位

競爭分析

技術發展

營運服務

本身能力
基礎

合作夥伴
規劃

預算成本

時間成本

質量化預期效益

計畫必要效益
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參、提案重點(2/11)

一、目標客群

提案廠商須洞察客戶轉型瓶頸，以鎖定雲服務聚焦的族群

 市場現況分析 : 盤點雲服務應用端的產業/領域規模，說

明潛在發展機會與成長性。

 轉型瓶頸洞察：釐清產業數位轉型需求，解析企業痛點

及轉型瓶頸，以規劃應用端中小企業所需之雲服務。

市場現況分析

轉型瓶頸洞察
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參、提案重點(3/11)

二、價值主張

雲服務定位

競爭分析
須說明雲服務定位，並分

析競爭情況

 雲服務定位：對應轉型瓶頸及產業需求，規劃雲服務之定位及價值訴

求，比如帶動中小企業提升數位營運、透通產銷資訊、掌握客戶數據

等效益，或建立創新服務商模，觸及更多國內外商機。

 競爭分析：說明計畫雲服務的同類型業者盤點及分析(如服務功能、市

場佔有率、價格區間等比較 )。

服務品質

數據加值

市場現況分析

轉型瓶頸洞察
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參、提案重點(4/11)

三、關鍵資源

本身能力
基礎

須說明有助雲服務成功之關鍵基礎或資源

 本身能力基礎：說明雲服務技術能量、

開發團隊、投入資源及領域實績等。

技術發展

營運服務
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參、提案重點(5/11)

四、關鍵活動

技術發展

營運服務

雲服務定位

競爭分析

服務品質

數據加值

市場現況分析

轉型瓶頸洞察

須說明雲服務之技術發展與營運之能力

 技術發展：說明雲化建置(含雲服務的技術架構、服務內容、交付流程

及資料與金流落地等配套規劃)；及資安部屬(含雲服務的資訊安全規劃、
控制措施、服務備援機制及個資保護等項目。

 營運服務：說明商業獲利模式，含雲服務計價模式(如計次/按月/用量

等)、獲利模式(如收費機制/加值付費之功能服務)、會員服務及資源配
置等；與商轉營運規劃，含未來商轉後的營運成本、服務擴散收入及
持續獲利能力等；及需求端中小企業所須具備之營運能力。
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行銷推廣

參、提案重點(6/11)

五、通路

須說明通路推廣作法

 行銷推廣：說明雲服務的行銷推廣規

劃，及導入到應用端中小企業之作法。

服務品質

數據加值

市場現況分析

轉型瓶頸洞察
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服務品質

數據加值

參、提案重點(7/11)

六、顧客關係

市場現況分析

轉型瓶頸洞察

 服務品質：服務品質：說明本計畫開發之雲服務的服務水準協議(SLA)

及目標(如：可用性、回應時間、回復時間等 )，與具體衡量方式。

 數據加值：數據加值：雲服務應能提供資料分析或加值應用給企業客戶

以支援決策，並能夠無縫遷移以利資料移轉(可攜)。

說明雲服務之服務品質、數據加值，以維

繫良好顧客關係
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參、提案重點(8/11)

七、關鍵合作夥伴

合作夥伴
規劃

說明雲服務推動之關鍵合作夥伴

 合作夥伴規劃：說明雲服務推動時所需的關鍵合作夥

伴及分工作法。
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參、提案重點(9/11)

八、成本結構

說明投入雲服務所需之預算與時間成本。

 預算成本：預算編列須包含開發總經費預算表、各科目預算編列表。

 時間成本：須包含風險控管整體規劃與開發之時程，計畫期間可能的

風險評估(如關鍵夥伴、關鍵技術能量、專業人才以及資安保護等 )，

以及對應風險控制措施。

預算成本

時間成本
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參、提案重點(10/11)

九、收益流

預算成本

時間成本

質量化預期效益

計畫必要效益

說明雲服務所帶來之預期效益。

 質量化預期效益：說明計畫執行前後的差異比較分析及亮點(如商業模

式的轉變、應用面的創新等)，以及績效指標(如營運效能、客戶體驗

及商轉營運等)。

 計畫必要效益：說明透過導入計畫雲服務之後，應用端中小企業衍生

的數位轉型加值、加強接單與服務能量，須具體呈現導入家數規劃，

及客戶營收成長，與提案業者新增投資、提高員工薪資4%的效益。
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十、資訊安全規劃：
提案業者應提出雲服務的資訊安全規劃，包含網路管理、資料安全、存取控制、

資安管理、營運持續、生命週期保護等面向之建議，且建置及導入35%以上
應為國內業者產品及服務，計畫驗收至少須達必要要求之條件。
說明如下:

依序 項目 說明

1 網路管理
須有防火牆、入侵偵測等資安設備保護，若透過遠端連線進行管理則必須透過加密通
道，登入時必須採用安全的身分鑑別機制。

2 資料安全
應具體說明包含啟用資料加密、保護資料之傳輸、紀錄存取機敏資料，以及定期備份
資料等。

3 存取控制 應具體說明包含實體存去限制、異常通報機制、異常日誌紀錄以及防竄改機制等。

4 資安管理
應具體說明包含強制使用強密碼、限制遠端對安全網路的存取、密鑰管理的職責分離，
以及保持軟體/韌體更新等。

5 營運持續
應具體說明包含加密備份、自我監測、監控及偵測容量使用情況，以及進行跨雲整合、
服務備援機制等。

6 生命週期保護
應具體說明包含資通訊系統須於上線前及營運期間定期進行弱點掃描及滲透測試，高
風險漏洞應被評估並依計畫可接受方式處理。

參、提案重點(11/11)
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將審查雲服務是否扣合產業數位轉型願景目標，茲說明如下：

一、目標客群及價值主張(30%)

肆、審查原則(1/3)

審查項目 審查重點

目標客群

 市場現況分析: 應用端產業/領域是否具一定規模、發展機會與成長性

 轉型瓶頸洞察：產業痛點及需求解析是否具體，具先期調研或代表性用戶

尤佳

價值主張
 雲服務定位：是否引導企業轉型、客戶成功(如透通產銷商流、掌握客群)

 競爭分析：雲服務是否具競爭優勢
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二、實施方法(50%)

肆、審查原則(2/3)

審查項目 審查重點

關鍵資源  本身能力基礎：是否具領域實績、已投入資源

顧客關係

 服務品質：是否具適當、可衡量之服務水準協議(Service Level

Agreement, 簡稱 SLA)

 數據加值：是否提供數據加值服務、數據遷移功能

關鍵活動

 技術發展：是否槓桿公有雲基礎，資料落地及金流落地配套規劃可行性

 資安部署：網路管理、資料安全、存取控制、資安管理、營運持續、生

命週期保護等面向規劃是否完整(詳申請須知附件四)

 營運服務：商模獲利模式與商轉營運規劃可行性(如客群導入意向佐證)

關鍵合作夥伴  合作夥伴規劃：關鍵合作夥伴必要性，分工是否明確

通路  行銷推廣：市場行銷規劃是否具體，導入到中小企業之可行性
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三、預期效益及產出(20%)

肆、審查原則(3/3)

審查項目 審查重點

成本結構
 經費及時程可行性：科目經費預算編列是否清楚明確；並涵蓋計畫執

行期間可能遭遇的風險評估

收益流

 質量化預期效益：是否擴大既有業務、帶動營收成長、客戶成長。

 計畫必要效益：提案廠商第一年(110年)員工薪資提升4%、第二年
(111年)員工薪資提升5、新增投資及帶動中小企業客戶使用家數、提
升客戶營收。
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簡報結束
敬請指教
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