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摘要 

 

 對於台灣珠寶產業有著更高更廣的夢想及願景，婚後便與先生一同遠赴美國進修更多珠

寶產業相關的經營技巧及知識，自美國回台後與先生共同創業，成立 D.L.J。秉持對珠寶精品

工藝的執著，堅持每一道工序都精心把關，從寶石產地進口取得的珍品，經過設計師手繪設

計，珠寶精品工藝師的手藝，再經過顯微鑲嵌、雷射焊接、研磨拋光、電鍍等繁複工序，打造

出感動人心的作品，絢麗的立體顯微鑲嵌工藝，富含美好寓意的設計造型，藉由珠寶創作詮釋

東方文化之精髓，能夠傳遞恆遠價值。 

 

 「精藝求金、世代傳承、永生璀璨」映襯著 D.L.J 的品牌理念，且價值可以分為三種層

面，以「精藝求金」為金工藝術，讓純淨無暇的寶石在時尚搭配下，彰顯藝術的真諦；以「世

代傳承」為核心目標，將教育傳承給下一代；以「永生璀璨」傳遞情感並記錄美好時刻。 

 

 來自台灣的 D.L.J，擁有超過三十年的珠寶設計與開發經驗，在未來我們將成為珠寶產

業的龍頭，更應專注於核心業務，要學會利用外部資源降低風險、提升公司競爭力。從品牌形

象來說，我們重視「文化珠寶」，著重珠寶首飾的藝術與文化附加值，挖掘商品的「差異

性」，以品牌做為客戶順暢溝通的橋樑，將品牌打造成具有魅力與生命力的人。而 D.L.J 一直

以來在創辦人與夫人的領導之下，在寶石採購與工藝的要求上，以最嚴格的精神自我要求，也

因此按部就班成為全台最大珠寶製造工廠，擁有紮實的珠寶代工經驗，同時將各個環節盡善盡

美！現在，D.L.J 的客戶遍佈全球二十八個國家，我們自豪於每一個環節上的要求，不斷追求

精湛的工藝，方能創造出非凡的傲人成績！ 

 

 未來三年內，D.L.J 將打造全球獨一無二的「精品藝術珠寶設計金工中心」，並針對人

才培育和專業技術計畫投入大量資本，結合觀光、教育與藝術人文及加工製造結合的世界精品

珠寶加工中心，計畫將公司擴充至三百人的專業精品珠寶設計製造中心。 

 

 

 

關鍵字：一條龍代工、金工技術、珠寶、精藝求金 
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Abstract 

 

 They have higher and broader dreams and visions for Taiwan's jewelry industry. After 

marriage, she and her husband went to the United States to learn more business skills and knowledge 

of the jewelry industry. After returning to Taiwan from the United States. They established D.L.J., 

Adhering to the dedication to fine jewelry craftsmanship and insisting that every process is under 

control. The gemstones imported from the origin and sketch are hand-painted by designers, jewels 

handcrafted by fine jewelry craftsmen, micro stone setting, laser welding, grinding, and polishing. 

Complicated processes such as electroplating create touching works, gorgeous three-dimensional 

technology, and design shapes with beautiful meanings. Through jewelry creation, the essence of the 

oriental culture can be interpreted, conveying the value of eternal. 

 

 "Striving for refinement of the goldsmith, brightens life." and "Inheritance from generations, 

brightening of eternal life" reflects the brand concept of D.L.J, and the value is divided into three 

levels. With "Inheritance from generation" as the core goal, educate the younger generation; with 

"Striving for refinement of the goldsmith" as the goldsmith art, let the pure and flawless gemstones 

show the true meaning of art. 

 

       D.L.J from Taiwan has more than 30 years of experience in jewelry design and development. In 

the future, we will become a leader in the jewelry industry. We should focus on core business and 

learn to use external resources to reduce risks and enhance the company's competitiveness. From the 

perspective of brand image, we attach great importance to "cultural jewelry," focus on the artistic and 

cultural added value of jewelry, explore the "difference" of products, use the brand as a bridge for 

smooth communication with customers, and build the brand into a charming and vibrant brand. Under 

the leadership of the founder, D.L.J has always been self-required with the strictest spirit in gemstone 

procurement and craftsmanship. Therefore, it has become the most prominent jewelry manufacturing 

factory in Taiwan. It has solid jewelry O.E.M. experience. At the same time, every aspect of the 

making process will be perfect! Till now, D.L. J’s customers are located in 28 countries around the 

world. We are proud of the requirements of each link and constantly pursue fine craftsmanship to 

create extraordinary achievements! 
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       In the next three years, D.L.J will build the world's first goldsmith design and art jewelry center as 

an integrated world jewelry boutique center plans to expand the company to a professional jewelry 

design and manufacturing center with over 300 people. Moreover, invest capital in professional 

technology and talent training programs, education, tourism, art, economics, and production. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keyword： One-stop OEM、Metalworking Technology、Jewelry、Fine art for gold 
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第一章 公司介紹 

 

 公司名稱：Dong Long Ju Diamond Group（D.L.J） 

 品牌定位：珠寶批發商龍頭 

 行銷定位：批發零售、工藝品質、珠寶知識、金工競賽、產學合作 

 創辦人：張芳榮先生 

 

第一節、 創辦人介紹 

 

 出生於文藝氣息濃厚的鶯歌小鎮，執行長 張芳榮先生從小就耳濡目染，在讀書

時立志成為一位頂級珠寶商人，他沒想過要走捷徑，相反的選了一條最扎實的路走。

從年少時期在台自學到當金工學徒並跟著老師傅學手藝開始做起，及親自設計商品到

遠赴美國從零基礎開始學習珠寶相關知識，並且開拓業績足跡遍布幾十各州，巡迴各

大國際珠寶展過往的每一步成為基石，直至今日 D.L.J 成為台灣一條龍珠寶代工的參天

巨樹。 

 

 創辦人 張芳榮先生總是說：「D.L.J 是一間以人為本的公司」。對於同仁待之

以善、對於客戶待之以誠，與您共同成長是我們的目標，客戶的成功一向是我們東龍

珠的座右銘。 

 

 執行長打造的是以永續為概念的珠寶公司，宏大的目標，需要正確的決策，執

行長張先生深諳此理，每週的固定會議與凡事事必躬親的作風讓公司屹立不搖。 
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圖 1 - 1 創辦人生命的四重奏 

資料來源：本計畫整理 

 

第二節、 公司歷史沿革 

 

 D.L.J 成立於西元 1993 年，當周邊環境已經大幅改變，二十多年來如一日，仍

是那棟面向街道的老屋子，既沒有起眼的招牌，也沒有華麗高聳的大樓，仍是一貫的

低調樸素，經過的路人匆匆，絕不會有任何人想到這是一家精品珠寶公司。 

 

創業之初以白鑽商品為主要商品，從 2007 年參加香港貿發局香港國際珠寶展擴

充到國際市場，因應國際客人需求增加販售半寶石商品與日本客戶輕珠寶商品，並要

求配合廠商提供精密鑄造與電鍍，由於 D.L.J 對商品要求極高，遂形成珠寶一條龍服

務。自 2009 年從香港展返台後，陸陸續續接到美國、杜拜、捷克等客戶下大量訂單，

製作彩寶戒指、頂級彩鑽等商品。由於 D.L.J 致力於成長為精品珠寶金工專業代工，擁

有「現代化一條龍生產線」，從零售、批發、加工一體的大型珠寶製造公司並且具備

進出口外貿實力。未來能夠將六大工序透明並且分別代工，使我們的客戶享有最便利

與省時的服務。 
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第三節、 D.L.J 品牌 Logo 

 

「D.L.J」品牌 Logo 的命名可追溯至古代中國東方金龍，以龍的眼睛為靈感設計

（如圖 1-2），象徵守護千百萬年之龍「珠」，稀世珍寶，稀有如鑽，因而擷取其尊貴

的涵義。同時又向 D.L.J 的 D 旁邊的細節有如毛筆的筆觸，古人云：「畫龍點睛」，

在配戴珠寶如同畫上龍的眼一般令人光彩奪目。同時也與公司的經營哲學「卓越超

群，彰顯非凡」映襯著 D.L.J 的品牌理念，由上而下的組織制度，賦予單位主管權利也

同時給予創新突破的責任，傳遞公司理念與價值，也因此懂得欣賞 D.L.J 的人，都有著

相同追求完美、擁有獨到且精闢的眼光能賞識頂級珠寶的特質。「精藝求金、世代傳

承、永生璀璨」映襯著 D.L.J 的品牌理念，且價值可以分為三種層面，以「精藝求金」

為金工藝術，讓純淨無暇的寶石在時尚搭配下，彰顯藝術的真諦；以「世代傳承」為

核心目標，將教育傳承給下一代；以「永生璀璨」傳遞情感並記錄美好時刻。 

 

圖 1 - 2 D.L.J 品牌 Logo 

資料來源：本計畫整理 

  



4 

 

 

第四節、 公司宗旨 

 

 D.L.J 多年以來公司堅持創造更好的產品，以「人」為本的品牌，並深信同仁是

公司最大的資產，對於同仁待之以善、於客戶待之以誠。 

 

 我們所堅持「精藝求金、世代傳承、永生璀璨」映襯著 D.L.J 的品牌理念；「精

藝求金」秉持對珠寶精品工藝的執著，堅持每一道工序都精心把關，從寶石產地進口

取得的珍品，經過設計師手繪設計，珠寶精品工藝師的打版、鑄造、修坯之後，再經

過顯微鑲嵌、雷射焊接、研磨拋光、電鍍等等繁複工序，打造出感動人心的作品；

「世代傳承」為核心目標，將教育傳承給下一代；「永生璀璨」將美麗的作品呈現給

人們，絢麗的立體顯微鑲嵌工藝，富含美好寓意的設計造型，藉由珠寶創作詮釋東方

文化之精髓，能夠傳遞永恆的價值。 

 

第五節、 公司願景 

 

在珠寶金工與設計的未來願景，目前擁有超過三十年的珠寶設計與開發經驗，

一直以來在創辦人的領導之下，在寶石採購與珠寶精品工藝的標準上，以最嚴格的精

神自我要求，腳踏實地成為全台規模最大型的珠寶製造工廠，擁有紮實的珠寶代工經

驗，同時在寶石採購與工藝的標準上做到完美無瑕！也因為這樣台灣珠寶公司若要能

在全球發揚壯大，必須同時擁有生產、設計與製造的技術，才能掌握住珠寶業的最大

資源。現在，D.L.J 的客戶遍佈全球二十八個國家，未來將拓展至國外據點（如中國深

圳），以提供國外客戶更精緻的服務。 

 

 在創新上，中國人對生活細緻講究，從古文物中可見一斑，歷史上有象牙雕的

鼻煙壺、透光的薄胎玉壺等，而近幾年 D.L.J 承襲這項精益求精的精神，努力鑽研可以

將珠寶與生活結合的器具，並且期望將東方文化透過國際展覽展示。藝術珠寶茶壺則

是一項創舉，市面上茶壺與珠寶都是分開銷售的，他們是兩個不同的市場；而 D.L.J 將

這層圍牆打破，成為第一個在手拉坯陶製茶壺上鑲上珠寶的公司。未來將藝術珠寶結
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合茶壺與其他生活器皿融合了東西方的文化美學，提升商品的價值與收藏性，兼具實

用性與觀賞價值，既是可以陳列的收藏珍品，也是能夠取下配戴的高端精品珠寶。 

 

 D.L.J 長期目標將打造全球獨一無二的「精品藝術珠寶設計金工中心」，並針對

人才培育和專業技術計畫投入大量資本，結合觀光、教育與藝術人文及加工製造結合

的世界精品珠寶加工中心，計畫將公司擴充至三百人的專業精品珠寶設計製造中心。

教育下一代珠寶精品工藝與設計知識，彌平台灣珠寶產業人才斷層，與產官學合作成

立「八年一貫珠寶金工班」與「金藝求精新北市全國精品金工競賽」，未來將在 D.L.J

新工廠打造專業珠寶學院，與國際知名珠寶學院合作，提供學子更多機會，增加台灣

珠寶產業競爭力。 

 

圖 1 - 3 藝術珠寶設計加工中心 D.L.J CENTER 

資料來源：本計畫整理 

 

第六節、 公司使命 

  

 從設計開發，原物料精心挑選，專業採購，卓越的工藝，嚴格的品管到完整的

通路，總能迎合到各個小細節；非凡卓越的工藝技術和最高品質的服務，使 D.L.J 精品

之品質超越市場標準，極力追求完美是我們一貫秉持的態度，使我們一直引領珠寶產

業的發展。 
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第二章 外部分析與競爭者分析 

 

第一節、 珠寶產業分析 

 

壹、 全球珠寶供應鏈分析 

 

 珠寶產業市場由於資訊不夠透明化且為封閉式產業，造成市調有所困難，以現

有資訊作分析。珠寶產業上游、中游、下游可型廠商如表 2-1 所示： 

 

一、上游廠商 

1. 裸石商（A）：裸石是經過切割加工及打磨，但尚未鑲嵌的寶石。全世

界最具規模的鑽石與寶石切割與買賣中心；美國紐約、比利時安特衛

普、印度孟買和以色列的特拉維夫。裸石商的供應目標為珠寶鏈的珠

寶加工廠客戶、品牌商與裸石盤商，藉由客製設計，讓裸石加工成為

珠寶販售給中下游。 

2. 黃金國際廠（B）：黃金作為珠寶主要的原物料，的主要產地為；中

國、澳大利亞、俄羅斯、美國、加拿大等。開採後送往黃金國際廠加

工，最具權威的有；加拿大皇家、德國賀利士、瑞士的 UBS，提純為

純度 9999 之黃金條塊、金幣等商品，供應給各種黃金需求買家。 

 

二、中游廠商 

需要的原料有所不同，如珠寶會所，在珠寶業分為中游、下游，珠寶會所

的客戶為頂收藏家或是同行設計師、銀樓批貨業者，代工的項目為頂級珠

寶客製鑲嵌，中價位珠寶批量製造。需要交期精準，且信用良好的珠寶整

合代工製造商。拍賣行則拍賣頂級彩鑽或彩寶之裸石與成品，拍賣行客戶

為頂級藏家與品牌商，代工的項目為珠寶鑲嵌，珠寶清潔。 

1. 珠寶代工廠（C）：專為各大珠寶品牌、飾品品牌、設計師等加工。款

式從簡單的輕珠寶到珠寶或客製化款式，都能滿足飾品批發商及一般
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消費者。 

 

2. 個人工作室-設計與金工（D）：有設計與金工，接一般客戶，因屬客

製化商品，無法接大量訂單。 

3. 個人工作室-金工（E）：專注手工客製化製作細節，及用心做出感動

他人的藝術品，且品質穩定，讓奢華走入日常，因屬客製化商品，無

法接大量訂單。 

4. 個人工作室-設計（F）：珠寶是設計與色彩搭配製作成工藝品，通過

對材料的認知和美學進行創造，但大多數業者只承接設計，無配合的

金工師，導致商品價格高。 

 

三、下游廠商 

專營黃金之跨國品牌商、珠寶會所、公司行號、傳統珠銀樓、百貨專櫃、

珠寶電商平台、珠寶街邊店等。此類別主要消費客戶為一般散客，需要對

珠寶的知識進行教學，迫切需求為即時珠寶保養、客戶修改尺寸服務、珠

寶維護與修復、雷射打標紀念服務等。 

1. 國際品牌（G）：如寶格麗、卡地亞等，商品偏中高價位。 

2. 珠寶會所（H）：預約制，專接待 V.I.P 客戶與熟客，產品也比較高

端，但價格極高。 

3. 非珠寶產業客戶（I）：例如櫻花廚具配合郵購、直銷公司配合與寵物

產品代理商，產品價格偏中低價位。 

4. 傳統珠寶銀樓（J）：傳統式老店面，專營珠寶與黃金，產品價格偏中

低價位。 

5. 珠寶百貨專櫃（K）：專營輕珠寶系列商品，產品價格偏中低價位。 

6. 珠寶電商平台（L）：如 momo 購物網、Amazon 等，電商販售輕珠寶

系列商品，價格偏中低價位。 

7. 珠寶街邊店（M）：專營輕珠寶、中價位珠寶、貴重珠寶、頂級珠

寶，價格偏高價位至中低價位。 
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表 2 - 1 珠寶供應鏈經營型態 

 

資料來源：本計畫整理 

  

供應鏈 代號 經營型態 產品 價位 工廠

Ａ 裸石商

紅寶石

藍寶石

彩色寶石與鑽石

高價位 無自己工廠，需找代工廠配合

Ｂ 黃金國際廠 黃金條塊 公定價 不需代工廠，專門生產黃金條塊

C 珠寶代工廠
擁有一條龍生產資源

六大項代工項目可獨立接單

D 個人工作室-設計與金工 無自己工廠，需找代工廠配合

E 個人工作室-金工 無自己工廠，需找代工廠配合

Ｆ 個人工作室-設計 無自己工廠，需找代工廠配合

Ｇ 國際品牌

輕珠寶

貴重珠寶

皇冠珠寶套組

高價位~中價位 無自己工廠，需找代工廠配合

Ｈ 珠寶會所

大克拉

貴重珠寶

中價位珠寶

高價位 無自己工廠，需找代工廠配合

I 非珠寶產業客戶
輕珠寶

貴重珠寶
中價位~低價位 無自己工廠，需找代工廠配合

J 傳統珠寶銀樓

輕珠寶

中價位珠寶

貴重珠寶

中價位~低價位 無自己工廠，需找代工廠配合

K 珠寶百貨專櫃
輕珠寶

中價位珠寶
中價位~低價位 無自己工廠，需找代工廠配合

L 珠寶電商平台 輕珠寶 中價位~低價位 無自己工廠，需找代工廠配合

M 珠寶街邊店

輕珠寶

中價位珠寶

貴重珠寶

頂級珠寶

高價位~中低價位 無自己工廠，需找代工廠配合

上游

下游

中游

輕珠寶

大克拉數

頂級彩鑽

中價位珠寶

皇冠珠寶套組

客製化鉑金飾品

高價位~中低價位
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貳、 中國珠寶產業分析 

 

 珠寶它是存在了幾千年的行業，不論過去、現在和未來都依然存在。而今，中

國珠寶市場分為黃金、K 金、白銀、翡翠、瑪瑙玉石類和其他類首飾，珠寶成品的消

費占全球珠寶市場 33%（中國珠寶市場調查報告，2019），僅次於美國和印度，綜觀

珠寶產業中國相較展開稍晚，但是內銷需求量大因此產業進展迅速，現今晉升世界主

要的奢侈品消費市場之一。然而在產業規模有限之下市調統計困難，網路查詢欲知台

灣市場狀況也並無公開數據，尤以中國市場作為參考，有限的分析中國珠寶市場各項

統計。 

 

 中國珠寶業發端於 1980 年代中期，人們生活水平的不斷提高，由於中國地大物

博生產少量黃金與玉石，中國珠寶業者製造工廠包含六大工序可接單，客源也廣泛，

儘管中國珠寶代工的水準有能力吞吐國際大量訂單，但是由於價格低廉、品質不穩、

大多數廠商無正規進出口報關，且充斥仿冒品等問題，國際市場對於中國大陸珠寶下

單，並非全球所有珠寶業者都仰賴中國珠寶代工。 

 

一、中國婚慶市場與珠寶鑽戒消費分析 

 中國珠寶鑽戒銷售都在婚慶市場，然而，中國珠寶市場的消費主要依靠婚慶市

場，婚慶活動所產生的珠寶鑽戒消費額為 76.20%，依據提供數據，中國婚宴服務公司

有兩百二十萬家，行業利潤高達 50% 至 60%，2019 年中國婚慶整體市場規模為

$21,120.3 億人民幣，同比增長 15.85%，尤以婚宴服務占總市場規模比重為 49.3%（智

研諮詢整理，2019，如圖 2-1）。 
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圖 2 - 1 中國婚禮消費額前五名 

資料來源：智研諮詢整理（2019） 

 

 全中國每年有將近 1,000 萬對新人締結良緣，就像愛情如「珍寶」的永恆，象

徵彼此之間的愛情永不衰落。然而全中國婚宴服務市場規模將近$10,412 億人民幣（前

瞻產業研究院，2019），通過市場整合消費，將婚宴範圍增加婚禮禮服、婚紗攝影、

婚禮策劃、婚宴預定、珠寶鑽戒等領域以提高競爭優勢，領域拓展步伐較為迅速，對

於整個婚慶珠寶服務市場消費就前景可觀（如圖 2-2）。 
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圖 2 - 2 2017 年至 2019年婚宴服務市場規模 

資料來源：前瞻產業研究院（2019） 

 

二、中國珠寶公司家數分析： 

 依據前瞻產業研究院（2020）調查全中國珠寶產業新創立公司數量，從 2010 年

到 2018 年在整體上呈現增長趨勢，由於新冠疫情影響 2019 年新創立公司數量為四百

二十四家，計算至 2020 年 3 月，新創立公司數為六十七家（如圖 2-3）。珠寶產業在

增加就業機會發揮了作用。而今，全中國珠寶產業擁有 24 個翡翠、瑪瑙玉石類首飾特

色產業，以及各類珠寶產業公司數近 6 萬家，從事珠寶產業人員近 400 萬人，其中以

翡翠、瑪瑙玉石類別從業人員就超過 100 萬人。如今，中國珠寶產業正由快速成長期

踏入成熟發展期，且產業鏈逐步完善，消費市場與從業人員穩定，人員素質不斷提

升。 
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圖 2 - 3 中國珠寶行業新增公司數量 

資料來源：前瞻產業研究院整理（2020） 

 

 近年來全中國珠寶行業不停的加開實體門市，在珠寶行業的領導品牌門市數量

高達兩萬五千家，資料紀錄與 2019 年年底，以周大生有 4,011 家門市，為全中國展店

的數量最多的公司，第二名是老鳳祥具 3,893 家門市，接著周大福擁有 3,699 家門市，

周六福擁有 3,070 家門市，豫園股份公司 2,759 家門市（如圖 2-4）。 
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圖 2 - 4 中國珠寶行業龍頭公司的門市數量情況 

資料來源：前瞻產業研究院整理（2019）及本計畫整理 

 

參、 珠寶市場規模 

 

 市場規模劃分為兩區塊，第一區塊為台灣珠寶市場，根據中華民國財政部貿易

統計資料，珠寶及貴重金屬製品進出口分析；第二區塊為中國珠寶市場，也是國際上

最重要的珠寶產業加工製造地及最大的珠寶消費市場之一。 

 

一、台灣珠寶產業 

根據中華民國財政部貿易統計資料顯示，珠寶及貴金屬製品從 2014 年進口額為

$5,263,710 美元至 2020 年進口額為$3,797,777 美元，呈現衰退現象（如圖 2-5），可能

導致進口額減少原因為少子化、產業外移、人才斷層、產業結構鏈的不完整、新冠肺

炎疫情…等等綜合因素，台灣珠寶產業須面臨轉型升級。2016 年全球經濟成長下滑，

故進口年成長率下滑；2019 年受到 COVID-19 影響進口成長率下滑，2020 年回穩。 
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圖 2 - 5 珠寶及貴金屬製品進口額 

資料來源：中華民國財政部貿易統計資料 

 

 隨著國人的經濟所得、教育素養、生活品質不斷向上成長，大幅提高珠寶首飾

的需求，再加上近年來電商驅動多元商業模式，更對照舊市場、轉型市場、新市場、

未開發市場的發展定位，「轉型」成為大都會區珠寶銀樓業必然趨勢，同時促進了世

代交替的發展。 

 

 下圖表示為珠寶產業成功轉型後出口額從 2014 之$2,493,370 美元提升 2020 年

$3,036,187 美元，珠寶及貴金屬製品出口額呈現成長現象。台灣企業從內銷市場轉型販

售參加國際大型專業珠寶展，對外出口轉為外銷，是「漸進式」的探索過程，須要用

十年甚至二十年的磨合，然而新世代具備優越的國際能力，（如圖 2-6）適應變化多端

的電商經營模式。2016 年全球經濟成長放緩，創 2008 年金融海嘯以來成長的低點；

2019 年受疫情影響，成長率有些微下滑，2020 年則呈現成長。 
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圖 2 - 6 珠寶及貴金屬製品出口額 

資料來源：中華民國財政部貿易統計資料 

 

二、中國珠寶產業 

精品珠寶加工公司主要匯集在山東、福建、浙江、廣東、上海等地，其中以廣

東居全中國精品珠寶生產量首位。 

 

 依據（Euromonitor，2010 至 2018）數據，全中國珠寶產業市場年年擴大，以

2018 年，中國珠寶市場規模為$6,965 億元人民幣，相較 2017 年增長 6.7%。不遠的將

來中國貿易能力與營收增加，於精品珠寶的高品質商品如紅藍寶石、白鑽、彩鑽、鉑

金、純金等購買量上升，活絡市場銷售業績，未來預估 2022 年可達到$8,742 億元人民

幣，從 2018 年至 2022 年期間的複合年均成長率 1預計約為 5.85%（如圖 2-7）。 
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圖 2 - 7 2010 年至 2020年中國珠寶行業市場規模及變動趨勢 

資料來源：前瞻產業研究院整理（2020） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 1複合年均成長率（Compound Annual Growth Rate）：指計算一段時間的年平均成長率。 
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第二節、 全球市場商機 

 

 以 2020 年臺灣出口至全球市場情勢（如圖 2-8），可知台灣珠寶行業出口全球

市場規模，以香港為最大宗佔出口占比 39.89％，美國緊追其後出口占比 30.96％，由

於現代物流方便度提升，擁有比過去更便捷安全的交通，也因此外銷全球比過往容

易，受疫情影響，2020 年成長率稍微下滑，但目前買氣還是有回穩的跡象。 

 

圖 2 - 8 2020 年臺灣珠寶出口至全球市場情勢 

資料來源：經濟部國際貿易局（2020） 

 

 當現代女性擁有自己的經濟能力與自行支配收入的權利，不論男女性族群或是

銀髮族族群，購買珠寶的動機已經不再只是為了紀念或節日的理由，而是「為了自

己」。由於現代教育程度提升、專業能力的提高，擁有比過去更優渥的薪資所得，也

因此有較高的珠寶消費能力，接下來分析珠寶市場的珠寶消費力與年齡層的關係。 
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 美國消費珠寶能力，過去珠寶的消費能力與男、女性族群及銀髮族族群的年紀

有很大的關係，然而在現在的珠寶市場上，年齡已經不是決定族群消費珠寶能力的主

要指標了，25 歲至 34 歲出社會經濟獨立的族群，願意消費珠寶，35 歲至 44 歲族群工

作年資更常，因此更有經濟實力為珠寶消費金額最高的族群，55 歲至 64 歲族群若有子

女皆以長大且獨立，因此相較 45 歲至 54 歲族群更具珠寶消費力，根據美國消費者支

出金額調查（Consumer Expenditure Survey，2009）報告如下面圖表所顯示（如圖 2-

9），每位擁有家庭開銷支配權的持家者珠寶消費的平均值，不同年齡族群的珠寶消費

並沒有顯著的差別。 

 

圖 2 - 9 按年齡劃分的年度家庭珠寶支出 

資料來源：US Dept of Commerce（2009） 

 

 全球珠寶市場分類有訂製首飾市場、婚慶市場、節慶市場、投資與收藏配戴市

場、懷舊與傳家市場等，本研究整理五種珠寶市場商機，分析如下： 

 

一、訂製首飾市場 

以相宜價格提供珠寶訂製服務。20 歲至 39 歲的年輕客戶對珠寶首飾的需求

日趨多元化，傾向個性化及流行時尚輕珠寶飾品。珠寶產業的傳統營銷方

式，常常難以符合客戶日益增長的專屬性與訂製個性化需求，多年來，訂

製精品珠寶引起了業界內外的矚目，許多公司漸漸展開了該項客製化珠寶

服務，讓客戶加入設計商品，及少數工藝的工序環節。 
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二、婚慶市場 

以全球婚禮慶典策劃作為市場分析資料，消費者早已習慣西式婚禮文化；

在高雅純潔和神聖的婚禮中，與珠寶搭配下，能夠融合東西方文化，並打

造統特色滿足了世人對於婚姻的憧憬。 

 

三、節慶市場 

全球珠寶市場銷售對各個節慶其敏感度高，在生日、新年、情人節、雙十

節、母親節、父親節等皆有習慣購買精品珠寶送禮，很多百貨公司或珠寶

門市都會配合節日推出優惠活動。 

 

四、投資與收藏市場 

除了傳統式金飾品外，隨著全球男、女性消費族群漸增，其購買的主要目

的是個人收藏佩戴、佩戴和投資。 

 

五、懷舊與傳家市場 

與年輕族群對比，銀髮族群在意的是同時具備增值能力和內在價值涵義。

業界同行表示，銀髮族群此刻對精品珠寶的消費不僅只會購買傳統的「黃

金老四樣」2，因此紅藍寶石和翡翠首飾開始獲得銀髮族群青睞。 

 

 

 

 

 

 

 ２黃金老四樣：即黃金耳環、黃金手鐲、黃金戒指、黃金項鏈。 
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第三節、 競爭者分析 

 

壹、 主要競爭者說明 

 

 全球珠寶代工市場無論是銷售或是繪圖、設計、金工，甚至依仗廉價勞動力的

優勢，讓代工模式一路成長迅速，在亞洲珠寶業為世界各地的珠寶品牌做代工環節，

珠寶代工行業主要以歐美外貿市場訂單為主。代工其實是需要長期技藝培養以及手工

精準度表現客人的作品，透過手作金工師傅將職人的靈魂透過雙手注入商品中提供給

客戶，這種商品絕對是利用電腦並以尺規作圖所遠遠不能夠達到的，珠寶精品為奢侈

品行業，現今市場需求並非機器所製造的批量化產品，而是「師父」造成了商品的不

同，再由這些「有溫度」的商品所堆砌出來的品牌。以下 D.L.J 與主要競爭者的差異分

析請參考，D.L.J 最大優勢為完整一條龍代工資源，最大劣勢則為受到產能有限，下單

量經常讓時間拉長，如表 2-2 所示： 
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表 2 - 2 D.L.J 與主要競爭者的差異分析 

代號 經營型態 優勢 劣勢 工廠 

Ａ 
泰國珠寶

代工廠 

品質穩定 

接受大量訂單 

交貨不及時 

售後服務不完善 

無鑄造、無電鍍，須找鑄造、

與電鍍代工廠配合 

Ｂ 
中國珠寶

代工廠 

價格便宜 

接受大量訂單 

品質不穩定 

交貨流程不正規 

售後服務不完善 

無 3D、無電鍍，須找 3D 與電

鍍代工廠配合 

Ｃ 
台灣珠寶

代工廠 
價格適中 

無法接受大量訂

單 

無 3D、無電鍍，須找 3D 與電

鍍代工廠配合 

Ｄ 
個人工作

室-金工 

客製化商品，彈性

高 

品質穩定 

無法接受大量訂

單 

無鑄造、無 3D、無電鍍，須找

鑄造與 3D 和電鍍代工廠配合 

Ｅ 
個人工作

室-設計 

客製化商品，彈性

高 

只承接設計 

無法接受大量訂

單 

無配合的金工

師，導致商品價

格高 

無自己的代工廠，須找代工廠

配合 

D.L.J D.L.J 

客製化商品 

正規流程報稅與繳

稅，且開立發票 

品質穩定，較無瑕

疵 

產能有限，客戶

下單量大，經常

拉長交期時間 

擁有自己的代工廠 

一條龍生產線，可節省客戶時

間 

六大項代工可獨立接單 

資料來源：本計畫整理 
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貳、 D.L.J 定位差異化分析 

 

 「珠寶如果能像零件一樣，生產線一開，就一個接著一個自動化做出來多

好！」（周商編輯部，2018） 

 

 製造業依據慣例會隨著時尚潮流進行，不同季節設計全新款式，以及新的珠寶

流行需要各種工具與工序；珠寶加工則完全不同，強調師傅精湛的手藝，而 D.L.J 挑戰

把難以標準化管理的傳統產業，依工序管理拆解成珠寶設計、3D 樹脂、鑄造、修胚、

鑲嵌、電鍍等六大項工序，不是沒人想做到全自動化，但做起來費工又費時且不見成

效。D.L.J 在市場定位中具備一條龍式代工廠，因此 D.L.J 在市場是屬一條龍市場與主

要競爭者在代工產品的品質與定價有顯著差異，請參考競爭地位比較圖（如圖 2-

10），圓形大小的產品面多寡，由於 D.L.J 六大項工序代工，因此產品線涵蓋面最廣。 

 

一、泰國珠寶代工廠（A） 

提供客戶 ODM 服務，傳統做法由金工師傅的手藝製做，因無專業品管人員

且品質難以穩定，但在商品交貨方面較不即時。 

 

二、中國珠寶代工廠（B） 

以代工為主，商品價格低廉，難以接受客製修改且充斥仿冒品，及沒有正

規流程報稅。 

 

三、台灣珠寶代工廠（C） 

以小公司代工為主，商品品質較穩定，但無一條龍式服務，多項專業珠寶

工序需要委外加工，設計較無新穎。 

 

四、個人工作室-金工（D） 

以小型客製化商品為主，且彈性空間較大，接受雇主修改與微調，工作時

間非常長且不接受大量訂單，因為其寶石資源與購買量不足，導致商品價
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格偏高。 

 

五、個人工作室-設計（E） 

以客製化商品為主，且彈性空間較大，因只有設計無配合金工，需委外加

工，導致價格偏高。 

 

六、D.L.J（D.L.J）一條龍式服務，以現金大量採購原物料，讓價格方面更有優

勢，且公司依照正規流程報稅與繳稅，六大項工序皆由同一家公司完成，

品質上穩定，較不容易有瑕疵。 

  

圖 2 - 10 D.L.J 競爭定位比較圖 

資料來源：本計畫整理 
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第三章 內部分析 

 

第一節、 六大項工序 

 

 D.L.J 為台灣一條龍珠寶製造商，從商品設計到成品製程每一個步驟都是經過嚴

格篩選；我們的優勢是，從設計發想到成品完成從頭至尾會有一位專業的業務為客戶

服務，不只可以為客戶一條龍服務到好，也為客戶掌握住細節（如戒圍、鋼印等）；

而 D.L.J 與別人不同的是每一項工序都為獨立項目，以下是 D.L.J 六大代工項目介紹： 

 

一、珠寶設計 

D.L.J 有專業的設計師可以為客戶量身打造飾品，由業務討論客戶需求後，

設計師即著手進行平面設計圖的繪製，通常會準備兩款造型設計圖，由業

務提供客戶選擇，業務會依據客戶當下的需求討論並做決定。從手繪設計

到 3D 電腦設計繪圖，提供給客戶立體圖以及尺寸細節，在客製溝通時能夠

更順暢。 

 

二、3D 樹脂 

D.L.J 使用醫療等級的 3D 列印機，3D 德國 Envision TEC Perfactary，義大

利 DWS 成型機，精細程度可以到達 0.01mm 也就是髮絲的精度，精細程度

高達 10 微米。細緻的模型提升飾品的精緻度，有一些設計在手工製作上，

工藝要求極難達成，例如完全對稱的複雜設計。且 D.L.J 提供的優勢不只如

此，以基本款為例一日可以製作多達 270 組模型，快速的製造技術，相比

傳統的蠟雕要看到成品至少需要幾個星期的工作時間，D.L.J 最快可以在兩

天內讓客戶先行鑑賞 3D 樹脂的成品，可以讓客戶以一比一實際大小確認模

型，結合科技的力量讓客戶在市場上取得先機。 
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三、鑄造 

D.L.J 引進精密鑄造法，減少金屬表面的沙洞形成、增加密度以及提升成品

成色的完整度。相較於傳統鑄造，D.L.J 可以做出更細緻的表面紋理，有效

減少一定程度的後續加工，藉此提升成品製成速率。除了精密鑄造法也提

供離心鑄造法，運用離心技術將金屬均勻分布至各個角落，這種技法可以

有效將雜質集中，並減低雜質的產生。管理流程為經由商品物料部門，將

配好的黃金與合金送至鑄造部門，鑄造部門會詳細記錄鑄造的溫度以及時

間，一個細微的動作會因為爐溫或是配方比例，以及金屬收縮大小的改變

而影響珠寶成品。D.L.J 對商品嚴格品管，在展覽會行政採購與製造部主管

會一同了解珠寶相關最新機型，大型機台每五年會考慮汰換。 

 

四、修坯 

在修胚過程中由粗銼刀後轉為細銼刀，成熟的技巧、精準的拋修技術為客

戶打造頂級飾品。珠寶鑄造後的重要工序，修整金屬表面至細膩光滑，美

麗的作品仰賴珠寶工藝師的功力。鑄造回來的珠寶，第一步就是要將樹狀

的金屬流路清理掉， 在處理時避免珠寶因扭力而歪斜，需要耐心以及經

驗。接著需要考驗耐心與細心，工藝師用各形狀的銼刀整修，銼修不平整

的流路口，再使用菠蘿頭、狼牙棒、鑽石針等修整細小的縫隙。D.L.J 經驗

老到的珠寶精品工藝師，會將客戶的珠寶使用砂紙修整金屬表面與細縫至

表面皮光細膩光滑，珠寶修坯就完成。 

 

五、鑲嵌 

D.L.J 提供八種的鑲嵌工法可做選擇，包含微鑲、卡鑲、槽鑲、釘鑲、包

鑲、爪鑲、光圈鑲、低邊鑲等。依據客戶的寶石樣式 D.L.J 會提供專業建議

最適合鑲嵌工法。優秀的鑲嵌技術能將寶石的美觀度更加提升。 

 

六、電鍍 

經過鑄造、修坯、鑲嵌最後一步即是電鍍。D.L.J 提供優秀的分色以及表面

處理，且研發出不同於市面的藥水配方，電鍍後的顏色持久不易退色。目
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前提供白、黃 K 金與玫瑰金三種顏色可以提供客戶選擇。 

 

D.L.J 之珠寶金工師傅皆是業界十年以上的老師傅。製造部門分為鑄造、修胚、電

鍍部門， 新進的學徒於每週六由老師傅面授手藝，年輕學徒需經過一年一次的嚴格考

核，才能夠領取技術獎金轉為師傅。資深師傅享有年資獎金、領導獎金與績效獎金，

資深師傅完成的成品數量與品質會影響績效獎金，由廠長親自帶領資深師傅凝聚向心

力。 

 

第二節、 核心競爭力分析 

 

 「核心競爭力是創造以及保護公司競爭優勢的專屬資源與能力。」（普哈拉和

哈莫爾，2020），D.L.J 在過去三十年的珠寶代工與服務，幫助客戶滿足不同的代工客

制需求，其所累積的核心競爭力有下列幾項： 

 

一、現代化「一條龍生產線」 

包含設計師手繪設計，珠寶精品工藝師的 3D 打版、鑄造、修坯之後，再經過

顯微鑲嵌與雷射焊接、研磨拋光電鍍等繁複工序（如圖 3-1）。再來有品管及

成品、包裝及行銷，除了能夠節省客戶的時間，更需將珠寶經嚴格品管流

程，確保商品品質一致，讓一條龍生產線更加完整。 

 

另外，搭配現代化的生產線，從設計部與工廠部溝通 3D 打版，確保設計圖能

夠被順利加工製造，解決了製造上必須的工序，例如：客人需經過不同工

廠、增快製造速度，及工廠師傅若發現有加工死角，則需要拆件處理，同一

個工廠生產更加便捷。由製造部到商品部，需經嚴格品管流程，確保商品品

質一致，若發現品管問題將會送回工廠部維修。商品部將成品交付給行銷業

務部，出貨前經過客戶同意，將成品照片拍攝行銷。垂直式代工限制是：工

廠僅接受真金真鑽，並且是由原廠製造的商品，確保客人的金料不會影響公

司成品，因為每一家的 K金使用的比例不同。 
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圖 3 - 1 現代化一條龍生產線 

資料來源：本計畫整理 

 

二、團隊研發設計 

D.L.J 擁有台灣最頂尖的設計製造團隊，繪圖、手繪設計，使用專業 3D 繪

圖軟體製圖 （Matrix & Rhino），成型機採用 3D 德國 Envision TEC 

Perfactary，義大利 DWS 成型機，使用這兩種機型可使成型層紋細緻 （達

0.01mm 薄度）、手工雕蠟、手工打版，提供多樣化打版模型選擇。二十年

以上經驗之金工師傅，將 3D 成型的模型鑄造為金屬，後經過修胚、拋光、

鑲嵌與電鍍，遂完成珠寶的成品。 

 

三、國際化嚴選採購 

1. 公信力保證：避免貨源來路不明，保障公司，也保障客戶，裸石送至

國際認證機構 G.I.A 美國寶石研究院 3、A.G.S 美國寶石協會 4、SSEF

瑞士寶石學院 5、Gübelin 瑞士古柏林寶石實驗室 6等檢驗，並開立具公

信力之證書，提供客戶安心與誠信的保障。 

2. 強大的供應商：國際裸石盤商提供最新裸石雷派波特 7（Rapaport 

Diamond Report）報價，並透過金伯利進程國際證 8確保鑽石來源。 

3. 專業採購人員：聘用國際證照認可專業採購人員，親自到產區與交易

所挑選裸石，大量現金採購，降低成本，替客戶品質把關，也替客戶

帶來最好的利潤。 

4. 來源有保障：進出口合法報關繳稅。 

5. 嚴格控管製造流程：為提供客戶最好品質，堅持使用具 UBS 國際認證
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之原物料，所有黃金皆為礦物金，並定期送國際公認第三方 Intertek 檢

驗單位 9。 

6. 專業儀器檢測，保證成品均高於核定標準，例如：18K 金核定標準為

含有 75%黃金，D.L.J 生產為 75.3%高於一般標準。  

 

四、全面掌握客戶需求 

在接單的過程會有一位業務全程參與討論。業務為了要建立國內外客戶資

料檔案，業務需要從不同的管道去搜尋並建立完善的客戶資料檔案。業務

部定期追蹤客戶，要把訂單細節與報價確認，並與商品部、3D 繪圖師、工

廠部溝通，確保各事項並與各部門討論交期，最後將完成珠寶交付客人手

中。 

 

五、快速完工交貨 

我們擁有完善的交貨程序，安心的付款方式及合宜的報關方法，30 件以上

的客戶珠寶，能於 15 天至 45 天快速交貨。 

 

 

 

3美國寶石研究院（Gemological Institute of America， G.I.A.）：專門制定鑽石與寶石質量等級

與鑑定服務。 

4美國寶石協會（American Gem Society，A.G.S.）：專門鑑定鑽石與寶石證書的鑑定機構。 

5瑞士寶石學院（Schweizerische Stiftung für Edelsteinforschung，SSEF）：彩色寶石的礦物名及

礦物原區域鑑定。 

6瑞士古柏林寶石實驗室（Gübelin Gem Lab Ltd.，Gübelin）：專門用於檢測和鑑定寶石的真偽，

以保證珠寶品質。 

7雷派波特（Rapaport Diamond Report）：是鑽石行業的鑽石定價標準。 

8金伯利進程國際證：簡稱金伯利進程（Kimberley Process，KP），遏止「衝突鑽石」充斥市

場的監管制度，保證「非衝突鑽石」方可以進入市場合法買賣。 

9 Intertek 檢驗單位（Intertek Testing Services NA, Inc.）：是國際知名的安全與品質服務機構。 
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第三節、 價值提案 

 

 從古至今，愛美的人將珠寶佩戴到身上，且珠寶首飾的光彩成為身份地位之體

現，也因美麗具有鑑賞性，就如俗話說的：「亂世藏金，盛世藏玉」，不論是亂世或

盛世，珠寶精品皆有者恆久的價值。而 D.L.J 視同仁與客戶為長期伙伴且以人為本經營

理念，彰顯「精藝求金、世代傳承、永生璀璨」為核心價值，且價值可以分為三種層

面，以「精藝求金」為金工藝術，讓純淨無暇的寶石在時尚搭配下，彰顯藝術的真

諦；以「世代傳承」為核心價值，將教育傳承給下一代；以「永生璀璨」傳遞情感並

記錄美好時刻。以下是 D.L.J 的價值提案示意圖（如圖 3-2）。 

 

圖 3 - 2 D.L.J 的價值提案示意圖 

資料來源：本計畫整理 
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第四章 營運策略 

 

 D.L.J 在市場定位中具備客製化工廠關鍵，並依照同業的屬性進行訪談加以分析

SWOT。目標客戶能在 D.L.J 找到符合需求的珠寶，也能感受到 D.L.J 所提供的品質、

服務與附加價值。 

 

第一節、 SWOT 分析 

 

D.L.J 透過 SWOT 分析，可以對公司的優勢、劣勢、機會、威脅進行綜合分析，並

經由本文分析得到企業經營的策略。隨著科技日新月異與資訊透明化，專業且具備公

信力、品質穩定優勢為公司穩定成長發展的關鍵；而業務人才流失、金工製造人員不

足造成產能有限，是目前公司不足之處。為了提升競爭力，需不斷培育設計金工人才

加入新血。機會與威脅分析，公司商品多元化且選擇性多，現因為疫情轉為電商銷

售，能夠使更多消費者認識；威脅為國際黃金原物料價格攀升，以及裸石的品質不夠

穩定。公司需定期檢驗原物料並且確保為採購標準，確保珠寶設計製造核心競爭力依

然在業界先鋒。 

 

壹、 內部分析 

 

一、優勢（Strength） 

1. 珠寶藝術化，具收藏價值（LC-2-2-4）。 

2. 金工技術細膩，提升主石價值（LC-2-12-8）（LC-4-3-9）（LC-5-7-

5）。 

3. 商品具有時尚感（LC-5-2-2），且設計新穎（LC-1-1-4）（LC-1-2-1）

（LC-3-10-2）。 

4. 價格合理公道（LC-4-2-3），且提供完善售後服務（LC-1-4-2）（LC-4-

6-6） （LC-5-12-3）。 

5. 不使用回收黃金當原物料，且決不會偷工減料（LC-1-3-4）（LC-1-10-
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1）。 

6. 對於業務所談的細節都很詳盡，讓人放心與安心（LC-1-4-3）。 

7. 提供國際保證書、開立發票，且進出口都有報關（LC-1-10-3）（LC-3-9-

4）（LC-4-10-1）。 

8. 專業，包括設計的專業與製造的專業、品質保障（LC-4-2-1）（LC-4-2-

3）。 

9. 品質穩定、獨一無二新穎商品、出貨即時，且較無瑕疵品（LC-3-12-

7）。 

10. 一條龍式服務（LC-3-7-3），可節省時間（LC-3-8-12），且六大項工

序，可獨立接單。 

11. 增加一些低成本售後服務，如免費清潔、修理或贈送小禮盒與護理小商

品（LC-3-6-5）（LC-3-6-6）。 

 

二、劣勢（Weakness） 

1. 業務人才流失，導致客戶常看到生面孔，令客戶不想合作。 

2. 業務人員知識不足，需要有專業性且懂寶石。 

3. 產能有限，下單量永遠讓時間拉長（LC-5-3-9）。 

 

貳、 外部分析 

 

一、機會（Opportunity） 

1. 商品多元化，小到日常生活款，大到宴會款式都能配戴，選擇性多元化

（LC-3-2-1）（LC-3-2-3）。 

2. 因疫情的關係，合作方式也與以往不同，增加線上會議來討論與配合

（LC-3-4-6）（LC-3-4-8）。 

3. D.L.J 的流程正規、有信用、商業道德、誠實的進出口報關，及退換貨的

即時性，讓人安心與放心（LC-3-3-3）（LC-3-4-1）。 

4. 客戶對設計有所期待的（LC-3-3-8）（LC-3-3-9）。 

5. 有主題性質的商品，如傳承、愛與美好等，可以融合再一起的主題配套



32 

 

性商品（LC-3-3-11）。 

6. 有更多的款式與顏色再多樣化，可以多考慮綠色的寶石，如祖母綠、沙

佛萊石等（LC-3-3-11）。 

7. 舉辦座談會，講解寶石的選擇搭配、顏色搭配，可以提供客戶更多的專

業建議與知識（LC-3-4-9）（LC-3-4-10）（LC-3-13-10）（LC-4-13-

3）。 

8. 因疫情的關係，買賣以網路上為主（LC-3-11-4）（LC-4-11-2），也希望

提供更多不同寶石的尺寸（LC-3-11-5）、模特兒衣服穿搭首飾（LC-3-

11-6）、產品介紹（LC-3-11-7），不用讓客人親自到店裡試戴（LC-3-

11-8），就直接在網路查看尺寸下單（LC-3-11-9）（LC-4-11-2），可以

節約時間（LC-3-11-10）。 

9. 增加實際上配戴的商品使用照片或模特兒的衣服首飾搭配（LC-3-11-

6）。 

 

二、威脅（Threat） 

1. 國際市場動盪，導致黃金原物料攀升。設計與金工一直在創新與突破。 

2. 裸石的品質，供應商無法穩定。 

3. 3D 科技在發展，若不跟進，將被淘汰。 

4. 對一般散客為陌生品牌。 

5. 全球經濟受新型冠状病毒肺炎影響，導致客戶的消費力比以往減弱。 

 

參、 可行方案 

 

一、SO 市場進攻策略 

1. 定期參與國際珠寶展並分析市場與國際接軌。 

2. 購買方式多元，下單便利，並提供快速穩定的通路。 
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二、WO 補強能力策略 

1. 定期檢驗原物料。 

2. 提昇同仁對珠寶金工業的認知，認識各種類寶石與貴金屬原物料特點。 

3. 工廠部開立珠寶金工專業工藝技術實踐學程，訓練同仁精品金工專業工

法，以樹立確實「工法、工序、工具、工藝」之觀念。 

4. 行銷部與業務部參與大型行銷研討會與電商趨勢，即時了解在地與國際

資訊。 

 

三、ST 代替互補策略 

1. 堅持並持續專研工藝技術、服務及商品開創能力。 

2. 找到客戶未被滿足需求，並提供合適商品。 

3. 定期參與世界各地珠寶展覽活動，也積極開闢更多地區。 

4. 分析市場並接軌國際。 

5. 增加販售通路，合作能提升加乘效益。 

 

四、WT 風險規避策略 

1. 堅持品質，不做低價競爭。 

2. 建立客戶核心資料庫，避免疏漏並強化加強客戶黏著度、提升信任。 

3. 使用網路即時性溝通，縮短與客戶的距離。 
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表 4 - 1 SWOT 分析 

 

 

資料來源：本計畫整理 
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第二節、 商業模式圖 

 

壹、 商業模式圖 

 

採用商業模式圖來幫助與瞭解 D.L.J 商業運作的各個環節，釐清基本公司運作模

式，讓 D.L.J 更深入挖掘差異優勢、欠缺的資源與可能風險，提供未來的正確商業模式

方向（如表 4-2）。 

表 4 - 2 D.L.J 商業模式圖 

 

資料來源：本計畫整理 

 

貳、 客戶關係管理 

 

 D.L.J 針對忠誠客戶、偶爾下單客戶、以及未曾下單客戶會採用不同的客戶關係

管理模式，以強化客戶忠誠度及市場滲透率，詳細說明如下： 

  

關鍵伙伴 關鍵活動 價值主張 顧客關係 目標客戶

1. 國內異業展

2. 國內外珠寶展

3. 國內藝廊珠寶展

4. 金工技師進入校園實作

5. 國高中至大學課程規劃

6. 新北市全國精品金工競賽

7. 薪火相傳拜師培育金工人才

1. 高水平服務

2. 客製化設計或工藝

3. 生日折扣數或生日禮

4. V.I.P客戶維繫與互動

關鍵資源 通路

1. 品質管理

2. 金工工具

3. 3D成型機

4. 各寶石庫存

5. 供應鏈管理

6. 品牌推廣管理

7. 商品設計管理

8. 六大項公序垂直整合管理

1. 直播主

2. 展覽館

3. 服飾業

4. 產官學合作

5. 陶博館合作

6. 國內外珠寶展

7. 社群媒體曝光

8. 國內外知名品牌雜誌曝光

1. 水電租金

2. 物流運輸

3. 存貨成本

4. 公益奉獻

5. 機器維護

6. 資訊管理

7. 進出口關稅

8. 廣告行銷費

9. 員工薪獎福利

10. 產險與保險費

11. 電腦軟硬體需求

12. 辦公室維護管理

1. 研習講座

2. 銷售產品

3. 售後服務

4. 珠寶設計費

5. 周邊商品（如金工書籍）

6. 六大項工序代工費

成本結構 收益流

1. 教育推廣

2. 珠寶銀樓

3. 鑽石供應商

4. 黃金供應商

5. 博物館合作

6. 成型機廠商

1. 世代傳承

2. 永生璀璨

3. 精藝求金

1. 銀樓

2. 珠寶會所

3. 國際品牌

4. 傳統珠寶

5. 傳統銀樓

6. 珠寶百貨

7. 非珠寶產業客戶
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一、忠誠客戶 

精品珠寶除稀有珍貴外，具有與眾不同的文化屬性，成為情感表達和精神

思想的主要載體，是結合實用和美學。玉雕寶石與珠寶加工需要長期的默

契配合，客戶通常要求簡單款式的鑲嵌，因此代鑲嵌的寶石形狀與尺寸變

化極大，自從合作之後，鮮少替換珠寶代工廠商。在與客戶關係經營中，

了解顧客需求並紀錄顧客喜好，以利提供資訊。在商品設計中，需保持新

穎感，在與客戶關係經營中，需尋找自身可進步的地方，加以改善，在溝

通過程一起成長，維繫良好客戶關係（如表 4-3 忠誠客戶案例 A、4-4 忠誠

客戶案例 B、4-5 忠誠客戶案例 C)。 

表 4 - 3 忠誠客戶案例 A 

 

資料來源：本計畫整理 
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表 4 - 4 忠誠客戶案例 B 

 

資料來源：本計畫整理 

 

表 4 - 5 忠誠客戶案例 C 

 

資料來源：本計畫整理 
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二、偶爾下單 

精品珠寶的每一款商品都有它的獨到之處，以及具有特定的性格與特徵。

這位客戶珠寶個人工作室，其客戶多為設計師，不論是裸石鑲嵌代工或是

設計獨有的款式都是其需求，同時也有輕珠寶採購需求。在與客戶關係經

營中，適時聯繫並且提供行業新資訊以維繫客戶關係（如表 4-6 偶爾下單顧

客案例 D）。 

表 4 - 6 偶爾下單顧客案例 D 

 

資料來源：本計畫整理 

 

三、未曾下單客戶 

珠寶首飾彰顯品味以外還具有歷史文化傳承意義。這位創業家第二代，其

客戶為金融高管、富豪或公司家老闆，會購買一些珠寶增值。裸石的稀有

度及品質雖不如頂尖的等級，但是也很珍貴，這類珠寶的升值潛能雖然較

弱，但是大多數都能夠保值。比如一些奢侈品品牌的高價值珠寶、一些材

質比較稀有的訂製珠寶。在與客戶關係經營中，若公司有新到貨的裸石可

以詢問客人是否有需求，提供行業新資訊以維繫客戶關係。 
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表 4 - 7 未曾下單顧客案例 E 

 

資料來源：本計畫整理 

 

 目標客戶重視一條龍資源、商品品質、工藝表現、原物料來源、交貨是否即時、

正規流程報稅與繳稅，以及售後服務等。 

 

參、 客戶旅程分析 

 

 繪製客戶旅程地圖（如圖 4-1）是為了方便理解消費經驗，而 D.L.J 站在客戶的

角度觀點去設想行銷策略，並透過客戶旅程地圖，檢討服務加以改善。 

 

 顧客在購買產品之前會先透過展覽、官網瀏覽、廣告媒體等認識 D.L.J 後，再透

過電話訊息直接詢問，感受到親切的服務，接下來展開行動，詢問業務查看樣品，以

及討論材質、寶石與設計細節，感受到細心與專業業務的服務，進入訂製環節，打樣

樣品、確認金額、簽訂商品訂製合約書，對服務感到安心，進而持續消費，成為忠誠

客戶。 
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圖 4 - 1 客戶旅程地圖 

資料來源：參考傅碧惠，2021/本研究者修改重製 

 

第三節、 營運模式創新 

 

 由原物料採購至銷售商品，D.L.J 為了面對千變萬化的市場環境，我們以靈活多

變的商業營運方式領先同業，持續超越客戶期望。 

 

壹、 線上國際展虛擬展覽間 

 

自 2019 年到 2022 年因受疫情影響，導致國際珠寶展紛紛延展，而 D.L.J 從國際

珠寶實體展擴至國際珠寶虛擬展（如圖 4-2）。客戶不需要出門就能自身感受到身臨其

境，就像在逛實體國際珠寶展一樣。 



41 

 

 

圖 4 - 2 D.L.J 線上虛擬展覽間 

資料來源：本計畫整理 

 

貳、 產品 360 度環繞影像 

 

仿照真實視覺的感受，客戶在線上點選商品可看見寶石的淨度、厚度與顏色及

放大或縮小（如圖 4-3）。 

 

中國人對生活細緻講究，從古文物中可見一斑，歷史上有象牙雕的鼻煙壺、透

光的薄胎玉壺等，而 D.L.J 承襲這項美德，努力鑽研可以將珠寶與生活結合的器具，並

且將之發揚光大。藝術珠寶茶壺則是一項創舉，市面上茶壺與珠寶都是分開銷售的，

他們是兩個不同的市場。而 D.L.J 將這層圍牆打破，成為第一個在手拉坯陶製茶壺上鑲

上珠寶的公司，將藝術珠寶結合茶壺融合了東西方的文化美學，提升商品的價值與收

藏性，且兼具實用性與觀賞價值，壺身上的珠寶為拆卸式，能夠取下配戴的高端精品

珠寶，這項商品兼具了多種功能，且技術上突破了傳統的新興商品，這是一項頂級珠

寶與茶壺的饗宴，品茶將不再只是味覺享受，還有視覺的美感，「斟一盞芳茗，賞一
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方瑰麗」。 

 

圖 4 - 3 D.L.J 藝術珠寶茶壺 

資料來源：本計畫整理 

 

參、 異業合作 

 

D.L.J 在 2021 年與鶯歌陶瓷博物館合作「耶誕珠寶派對‧金工工作坊」的體驗

活動（如圖 4-4），邀請小朋友與大人一同動手完成雪花飄飄吊墜，滿足成為小小金工

師的夢想。 

 

圖 4 - 4 D.L.J 耶誕珠寶派對金工工作坊 

資料來源：本計畫整理 
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第五章 行銷組合 

 

D.L.J 以行銷策略組合商品、價格、通路及促銷靈活運用，以 4P 行銷組合為實

施重點，分別是商品（Product）、價格（Price）、通路（Place）、促銷

（Promotion），進而促成交易的實現和達成公司的目標，請見以下說明： 

 

第一節、 商品與價格 

 

 D.L.J 作為台灣珠寶業界一條龍生產公司，期許不只是成為台灣龍頭的代工品

牌，積累的經驗不論是在設計、製造、採購、行銷等各方面，更將 D.L.J 打造成亞洲精

品珠寶工藝的專業製造商。品牌象徵著商品的靈魂與內涵，一致的品牌形象可提高客

戶購買意願，行銷部門負責公司品牌推廣，包括：媒體、官方網站及廣告文宣等，及

至全球各地參加大型國際珠寶展覽，將商品與品牌推廣到全世界，更因為工藝品質與

信用備受肯定。 

 

D.L.J 的商品非常多元化，將商品類別分為輕珠寶系列、茶壺珠寶系列、餐盤珠

寶系列、頂級彩鑽系列與彩寶、皇冠珠寶（套組）等。未來三年，將會持進行異業結

盟的合作開發，不僅會與知名品牌聯名藝術珠寶花瓶，更有陶藝珠寶之藝術品。以下

是 D.L.J 所提供的服務項目與價目表（如表 5-1）： 
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表 5 - 1 服務項目與價目表 

 

資料來源：本計畫整理 
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一、輕珠寶 

目標客戶從 D.L.J 所提供的輕珠寶款式，有多達 3,000 款以上款式可供選

擇，主石包含：鑽石、紅寶石、藍寶石、彩色藍寶石、沙佛萊石、月光

石、珍珠等，日式輕珠寶 D.L.J 採用 10K 金材質，適合日常配戴與穿搭，

也可以選擇符合預算要求的白鑽，以 G.I.A 標準提供顏色 D、E、F、G 的白

鑽，淨度提供 IF、VVS1、VVS2、VS1以上克拉數可供客人選擇。 

 

二、高級珠寶 

涵蓋奢華套鍊系列、頂級彩鑽系列、皇冠珠寶（套組）、大克拉數，依據

歷年拍賣會成交金額高級珠寶具備投資價值。目標客戶從 D.L.J 奢華套鍊系

列、頂級彩鑽系列、皇冠珠寶（套組）、大克拉數，依據歷年拍賣會成交

金額高級珠寶具備投資價值。 

 

三、客製化商品 

涵蓋陶瓷奈米電鍍系列、客製化鉑金飾品，年輕客戶對珠寶首飾的需求日

趨多元化，具個性化及時尚化配合流行色客製。 

 

第二節、 通路 

 

D.L.J 針對不同的市場進行調查與資訊收集，作為一條龍珠寶製造公司。在通路

上，主要分為八種，分別是：珠寶批發商、裸石批發商、珠寶個人工作室、電商網紅

賣家、傳統黃金珠寶店家、國際珠寶品牌、珠寶會所、非珠寶產業客戶。在售價上我

們將價格分為一種：批發價，商品的行銷方向，針對較低價的量產型珠寶，對於經營

批發與零售的客人，具引導客流量與吸引客戶購買的作用；而高級藝術珠寶茶壺與高

級訂製款，則可以在零售方面提高客單價，並且展示工藝的品質、奠定品牌調性與價

值。 

 

未來三年，將會持續精進金工工藝，目標通路為：國際品牌商承接台灣維修製造
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業務、非珠寶產業客戶、電商網紅，以及銷售至東協國家，因其經濟成展迅速，使存

在很多等待發掘的市場，將成為未來規劃銷售的主力。 

 

第三節、 促銷 

 

D.L.J 針對目標族群設定推廣策略，分別敘述如下： 

1. 專線或即時問答服務，可縮短與客戶的距離。 

2. 參加國內展覽：台北國際珠寶展、高雄國際珠寶展、台北茶葉博覽

會、國際佛教文物展、台北國際婚紗博覽會，宣傳品牌商品與珠寶代

工服務。 

3. 參加國外展覽：東京國際珠寶展、香港國際珠寶展、新加坡國際珠寶

展、美國拉斯維加斯珠寶展、美國紐約珠寶展覽會等，宣傳品牌商品

與珠寶代工服務。 

 

D.L.J 針對目標族群設定短、中長期策略，分別敘述如下 

一、短期品牌行銷策略 

1. 異業合作，製作藝術珠寶茶壺與藝術珠寶餐盤和網紅。 

2. 與婚紗公司合作為婚紗公司打造專屬珠寶。 

 

二、中長期品牌行銷策略 

1. 注入寶石生命喜悅和故事性（特殊節日事件專屬），提供給客人更多

選擇與想法。 

2. 開發可與穿搭任意搭配的珠寶首飾元件，提供給代工客人更多選擇。 

3. 小克拉展現價格親民且有收藏價值吸引小資族。 

4. 專屬獨一無二的設計，提供給批量採購客人更多選擇。 

5. 特殊紀念性的雷射雕刻，提供給批量採購客人更多選擇。 

6. 不用合成珠寶、附鑑定書可保值和增值，使顧客可以安心販售。 
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第四節、 整合行銷運籌架構 

 

 D.L.J 在行銷 4P 的方面著重於「傳遞價值」。前面第一章回顧了 D.L.J 的創立

期、成長期與未來期；第二章做了全中國珠寶市場分析；第三章做了內部競爭分析與

未來市場機會；第四章做了商業模式規劃。從 TPV 整體價值感知的觀點來看，這四

章分別處理了價值管理的價值定義、價值提案、價值創造。本章節則通過行銷 4P，具

體落實價值管理，讓目標客戶感知的獨特價值。D.L.J 整合本章及前面幾章單元的主要

內容，整理出 D.L.J 的整體運籌架構（如表 5-2）。 
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表 5 - 2 D.L.J 整合行銷運籌架構 

 

資料來源：參考鄭姵萱，2022/本計畫整理 

  

BP規劃 TPV管理價值

使命

願景

組織SW分析
金工技術

設計新穎

價格合理

完善售後服務

市場OT分析
精品公藝

設計美學

商業誠實

投資價值

目標客戶

輪廓：

重視品質與工藝，珠寶公司、珠

寶個人工作室

痛點：

需要一條龍式代工服務、交貨時

間、工藝品質、商業信用良好

品牌定位

核心能力 創造價值

行銷4P

通路：

線上為Facebook、Instagram、

YouTube、WeChat、H.K.T.D.C（

香港貿易發展局）、Pinkoi、

momo購物網、Amazon.com（亞馬

遜）、官方網站、台灣經貿局

線下為觀光工廠實體店、業務

親、門市專櫃、航空免稅店、陶

博館異業合作

推廣：

官方網站、Facebook廣告、Podcats

採訪、Bravo電台採訪、各大國內

外珠寶展、中國寶石雜誌、珠寶

商情 價值傳遞

主要內容

一條龍代工廠、國際第三方認證的金屬原物料、合法報關、快速完成

交貨、設計風格多樣化、產學合作、金工競賽、出版紙本書

價值定義

精藝求金

世代傳承

永生璀璨

提供顧客良好的產品服務

D.L.J成為亞洲第一精品珠寶製造加工新工廠，將台灣珠寶精品技職

教育推廣發揚光大

價值主張
精藝求金

世代傳承

永生璀璨
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第六章 組織與管理 

 

第一節、 組織架構圖 

 

D.L.J 採用雙領導經營，執行長負責：一、人際範疇：提供資訊；二、資訊範疇：

處理資訊；三、決策範疇：使用資訊，善於客戶資源的維護與溝通，以及形象管理與

關係協調事務的策劃實施、諮詢和服務的管理職能，公關經理負責：一、針對品牌獨

特性，規劃出對的發展方向；二、增加品牌與其他業種異業合作，增加大眾對品牌的

好感度。公司組織架構圖請參照圖 6-1： 
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圖 6 - 1 D.L.J 組織架構圖 

資料來源：本計劃整理 
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第二節、 徵才與培育 

 

 D.L.J 是一間以「人」為本的公司。對於同仁待之以善、對於客戶待之以誠。公

司不少的同仁、執行長和筆者一路打拼一晃眼就是三十年，對於每位同仁向是對待他

自己的朋友、孩子一般諄諄教誨，舉凡每週的固定會議與凡事事必躬親的作風讓公司

屹立不搖。 

 

壹、 徵才概念 

 

 徵才在人力資源中占據重要角色公司未來的競爭力與人資招募息息相關，人力

不足或人力過多時，管理階層須採取措施，一如公司內部人員異動而出現職位空缺，

人資部門或單位主管則須利用崗位資訊，所需能力進行招募徵才。 

 

D.L.J 進行徵才，為了依職缺找尋能立足以履職的人才，為了未來的發展或目前

的產能，並能將人才加以培養，並長遠規劃，使公司資深同仁帶領新進，而人力徵才

亦是找尋合適同仁和提供潛在人才應徵管道。 

 

貳、 招募方法 

 

 D.L.J 在確定徵才職位與能力後，即開始選擇徵才方式，通常方法分為三種，其

一是由內部朝聘，另外則是由外部徵才，D.L.J 對此二主要方法解釋： 

 

一、內部招募方法 

1. 封閉式徵才 

此方式造成公司同仁不知道哪個部門尚有空缺，導致無法正式提出申

請，當某個職位有空缺，可以由各部門主管提名候選人。 
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2. 開放式徵才 

將空缺的職位張貼各部門公告欄上，可以避免「資深同仁優先晉升」，

有助於公司內部良好競爭，以利提升同仁大展長才。 

 

二、外部招募方法 

1. 直接式徵才 

與各所高中、大學搭配建教合作，由公司設置獎學金，以利學生在畢業

後網羅人才，可降低人事成本。 

 

2. 間接式徵才 

在報章雜誌、1111 人力銀行、104 人力銀行或 Facebook 刊登徵才廣告，

由於人事成本較高，並且須注意廣告的登載位置明顯，同時措辭與設計

須具備吸引力、內容簡明扼要，才能吸引應聘者的注意力。 

 

綜合以上所說，D.L.J 分析內部招募方法與外部招募方法的優缺點（如表 6-

1）。 

表 6 - 1 內外部分析 

 

資料來源：本計畫整理 

  

項目 優勢 劣勢

內部招募

1. 提升員工士氣

2. 正確的技術評估

3. 節省人力資源

4. 帶動升遷連鎖反應

5. 縮短職前訓練的時間

6. 內部提升前，使員工得到更多

的升遷機會

1. 新創意進不來

2. 助長內部派系

3. 可供挑選的人才太少

外部招募

1. 應徵者來源廣泛

2. 減少內部競爭衝突

3. 注入新創意並帶動新關係

4. 內外結合可以不段開拓創新

1. 培訓費時費力

2. 需要時間建立人脈

3. 需要較長的職前訓練

4. 員工對空降幹部的反彈
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第七章 財務規劃 

 

第一節、 預估新工廠新建費用變化 

 

壹、 預估 2022 年至 2025 年營收總額變化 

 

 預估 D.L.J 會穩定成長。 

 

貳、 預估建築成本計算方式 

 

 本基地面積 720 台坪，依法規規定建蔽率為 200%，依法規規定建築獎勵地下室

開發停車場不計入建蔽率之範圍。地上 8 層計 1440 台坪，地下 2 層 400 台坪，預估

2021 年建築成本計算每台坪地上建築及裝潢費用公司商業資料萬新台幣，含建築公司

商業資料萬新台幣、裝潢公司商業資料萬新台幣及地下室為公司商業資料萬新台幣

（如表 7-1）。 

表 7 - 1 新工廠建築成本費用 

項目 建築費 裝潢費 總計 

地上 8層 公司商業資料,000 公司商業資料,000 公司商業資料,000 

地下 2層 公司商業資料,000 公司商業資料,000 公司商業資料,000 

資料來源：公司擴充計畫整理 

 

參、 預估新建工廠投入成本、完工日借款、貸款金額及期年限、利

率 

 

 公司商業資料           
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表 7 - 2 新工廠建築成本借貸費用 

項目 預估投入成本 利率 備註 

總價 公司商業資料,000   

自備款 公司商業資料,000   

貸款 公司商業資料,000 
年息公司商業

資料 

公司商業資料 

公司商業資料 

 

資料來源：公司擴充計畫整理 

 

肆、 營收預估三年的目標 

 

 以 2023 年開始投入新工廠，2025 年竣工，前三年每年各投入＄36,456,202、

$36,360,896、＄31,265,513，2025 年增加之淨利$11,362,134 為新工廠增加之淨利，增

加淨利計 18 年，以此計算 20 年之 IRR（如表 7-3）。 
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表 7 - 3 預估新工廠 IRR費用 

項目 20年 領取金額 現金流 項目 20年 領取金額 現金流 

0   公司商業

資料 
16  公司商業

資料 

公司商業

資料 

1 
公司商業

資料 
 公司商業

資料 
17  公司商業

資料 

公司商業

資料 

2 
公司商業

資料 
 公司商業

資料 
18  公司商業

資料 

公司商業

資料 

3 
公司商業

資料 

公司商業

資料 

公司商業

資料 
19  公司商業

資料 

公司商業

資料 

4  公司商業

資料 

公司商業

資料 
20  公司商業

資料 

公司商業

資料 

5  公司商業

資料 

公司商業

資料 
21   

公司商業

資料 

6  公司商業

資料 

公司商業

資料 
22   

公司商業

資料 

7  公司商業

資料 

公司商業

資料 
23   

公司商業

資料 

8  公司商業

資料 

公司商業

資料 
24   

公司商業

資料 

9  公司商業

資料 

公司商業

資料 
25   

公司商業

資料 

10  公司商業

資料 

公司商業

資料 
26   

公司商業

資料 

11  公司商業

資料 

公司商業

資料 
27   

公司商業

資料 

12  公司商業

資料 

公司商業

資料 
28   

公司商業

資料 

13  公司商業

資料 

公司商業

資料 
29   

公司商業

資料 
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14  公司商業

資料 

公司商業

資料 
30   公司商業

資料 

15  公司商業

資料 

公司商業

資料 
計算 20 年 IRR 

公司商業

資料 

資料來源：公司擴充計畫整理 
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第二節、 預估新工廠新進人員變化 

 

壹、 預估 2022 年至 2025 年同仁增加人數 

 

 依照公司新進培訓人員計畫實施（如表 7-4）。 

表 7 - 4 D.L.J 新工廠新進培訓人員數變化 

 

項目 2022 年 2023 年 2024 年 2025 年 

增加 9人 

(行政 2人+工廠 7

人) 

公司商業資料人

數 
   

增加 7人 

(行政 1人+工廠 6

人) 

 公司商業資料人

數 
  

增加 12人 

(行政 2人+工廠 10

人) 

  公司商業資料人

數 
 

增加 20人 

(行政 3人+工廠 17

人) 

 公司商業資料人

數 
 公司商業資料人

數 

資料來源：公司擴充計畫整理 
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第八章 風險因應 

 

 D.L.J 為長期營運所面對現在與未來的挑戰，其風險管理與因應策略如下： 

 

壹、 外部風險 

 

一、全球或國內的金融危機或匯率變動 

因應方案： 

1. 做好分散投資管理。 

2. 平常做好風險管理。 

3. 準備週轉金，以利平時之需。 

 

二、天災人禍，例如：地震、火災、颱風等 

因應方案： 

1. 投保應有的天然災害保險，保護公司基本固定資產，降低損失。 

2. 暫緩機器設備添購，採取以靜待變。 

3. 平常做好財務報表，緊急時要在第一時間承接政府相關單位的紓困貸款

方案，與評估可能帶來的影響時間，需調整接下來三年的營運計畫。 

4. 定期舉辦防災演練與地震逃生演練，建立逃生觀念。 

5. 準備好週轉資金，以預防資產損傷風險時運用，可讓公司營運不受波

及。 

 

三、供應商原物料價格波動或中斷原物料供應 

因應方案： 

1. 在設計配方時，要有三年至五年的備料及替代方案。 

2. 協商議價時，要預留原物料漲幅的毛利空間或定價要有時間底線設定。 

3. 簽定長期性和約，在雙方之中若單方提出終止合約時，需提前一年提
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出，或依合約內容請對方繳納違約金。 

 

四、樹大招風所引起仿冒與盜用 

因應方案： 

4. 找智慧財產權專業的律師當法律顧問。 

5. 不斷強化核心能力。 

6. 預先開發新的技術與商品，跑在同行最前面。 

7. D.L.J 商標專利申請。 

 

貳、 內部風險 

 

一、人力不足 

因應方案： 

1. 定期在 1111 人力銀行、104 人力銀行與 Facebook 刊登徵才廣告。 

2. 金工師傅進入校園培育學子金工技藝，培育未來金工達人。 

3. 與珠寶公會培養設計人才，職前訓練後與 D.L.J 簽署工作合約書，至少兩

年工作期。 

4. 專業的培訓及生涯規劃。 

5. 薪資與福利提升。 

6. 同仁若離職，需依同仁工作合約書，提前告知單位主管。 

7. 所有職位皆有工作流程表，以利新進人員進入履職狀況。 

 

二、核心技術被有心人士複製或盜竊 

因應方案： 

1. 使用防偽標籤，如雷射反光 Logo、浮水印 Logo、識別標記…等等。 

2. 加強商品包裝設計。 

3. D.L.J 商標專利申請。 
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4. 金工技術傳承時，簽同仁競業禁止合約書，以保護 D.L.J 技術資產。 

5. 正職同仁需簽同仁保密合約書，保護 D.L.J 內部資料安全。 

6. 正職同仁到職時，需提供良民證，確保無刑事紀錄。 

 

三、販售商品庫存過量 

因應方案： 

1. 與網路平台簽約，限時活動販售。 

2. 與百貨公司或銀行公司行號，配合公益贈品贈送。 

3. 配合廠商週年慶活動，提供福委會禮贈品低價出清。 

4. 同仁購買公司商品，以同仁價低價出清。 

 

四、財務風險 

因應方案： 

1. 平時做好分散投資管理。 

2. 聘僱專業理財顧問。 

3. 機器設備投保專屬保險、商品投保保險、物流投保保險，與產物保險。 

4. 建立財務風險管理，將財務風險確保於我司能夠容許程度之內。 
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附錄 

附錄一 產學合作–八年一貫珠寶金工人才培育專班文宣 
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附錄二 景文科技大學–金工班拜師儀式 
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附錄三 景文科技大學–產學發展與應用大師講座 
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附錄四 新北市立鶯歌國民中學–金工職業試探專班結業式 
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附錄五 合作式技藝班–珠寶工藝專班休業式 
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附錄六 新北市政府教育局–如何協助推動珠寶技能教育座

談會 
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附錄七 珠寶設計師協會參訪 
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附錄八 第五屆金藝求精比賽–比賽現場 
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附錄九 金工 DIY 體驗活動教學課程版 
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附錄十 新北市立鶯歌陶瓷博物館–金工工作坊體驗活動 
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附錄十一 鶯歌藝術季–玩美生活市集 
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附錄十二 新北市立鶯歌陶瓷博物館–耶誕珠寶派對 展覽 
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附錄十三 國內珠寶–高雄展 
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附錄十四 國內珠寶–台北展 
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附錄十五 國際珠寶–日本展 
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附錄十六 國際珠寶–香港展 
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附錄十七 國際珠寶–香港展 
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附錄十八 國際珠寶–拉斯維加斯展 
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附錄十九 國際珠寶–日本東京展 
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附錄二十 國際珠寶–邁阿密展 
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附錄二十一 國際珠寶–多倫多展 
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附錄二十二 國際珠寶–巴拿馬展 
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附錄二十三 礦區採購–斯里蘭卡 
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附錄二十四  礦區採購–緬甸 
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附錄二十五 礦區採購 
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附錄二十六 鏡周刊電視專訪–新北市立鶯歌國民中學金工

班 
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附錄二十七 新北市績優宗教團體表揚大會–個人奉獻獎 

 

 

 

  



90 

 

附錄二十八 D.L.J 訪談實錄之知情同意書 
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附錄二十九 D.L.J 深入訪談實錄–忠誠客戶案例 A 

 

D.L.J 忠誠客戶案例 A 

 

  

A 公司之產業屬性 決策因素 感知價值 

1. A老闆，大約 60 多歲。 

2. 玉石企業 50 年。 

3. 有自己的工廠以及師傅在製造生產。 

4. 專營產自台灣翠玉、加拿大碧玉、西伯利亞碧玉寶

玉石批發。 

5. 軟玉、硬玉其製品加工買賣，代理進出口業務。 

6. 各種寶石及半寶石加工買賣及進出口貿易業務。 

1. 六大代工方面都很需要(LC-1-3-6)。 

2. 針對客戶的需求(LC-1-11-3)。註 1 

3. 中盤商無須再去找配合的廠商(LC-1-12-2)。 

4. 一條龍的作業(LC-1-7-4)，可以節省時間(LC-

1-9-4)。 

5. 不使用回收黃金當原物料(LC-1-10-1)。 

6. 每項工序用心服務(LC-1-8-3)。 

7. 設計團隊常至海外參展，開拓視野(LC-1-2-

1)。 

8. 價錢公開化(LC-1-1-5)。 

9. 小細節解釋都詳細清楚也會觀察到其他細節

(LC-1-13-5)。 

10. 決不會偷工減料(LC-1-13-11)，值得信賴(LC-

1-13-12)。 

1. 金工技術能提升主石價值(LC-1-10-5)。 

2. 設計創新、自由搭配(LC-1-1-4)。 

3. 產品很搶眼(LC-1-2-3)，可當收藏品(LC-

1-10-7)。 

4. 擁有世界公認國際保證書(LC-1-10-3)。 

服務前的痛點 配合後的情況 現在的痛點 

1. 不懂六大項代工(設計、修坯、3D樹脂、鑲嵌、鑄

造、電鍍)(LC-1-3-6)。 

2. 無認識 K金與配合廠商(LC-1-2-2)。 

3. 因大環境的改變，顧客需求不同，需改變想法(LC-

1-6-4)。 

1. 降低成本(LC-1-5-7)。 

2. 無使用電商平台。 

1. 無須自己思考細節(LC-1-9-4)，監督品質

(LC-1-9-5)，品質優良(LC-1-9-7)。 

2. 創新且獨特的產品增加新客源(LC-1-5-

8)。 

3. 國際黃金條塊當原物料(LC-1-5-1)，價格

實在(LC-1-9-1)。 

4. 依照客戶需求(LC-1-11-4)，提供專業建

議(LC-1-11-1)。 
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D.L.J 忠誠客戶–消費旅程案例 A 
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1. 請描述當您看到 D.L.J 這個名字時，腦海中浮現的第一個想法是？以及願意讓您

持續想和 D.L.J 配合的原因是？ 

A 老闆：D.L.J 名字想當然是珠寶公司（LC-1-1-1），在因緣際會下認識 D.L.J 大家

長張執行長（LC-1-1-2），了解東龍珠在做珠寶方面是一等一，擁有一條龍的服務

（LC-1-1-3），設計方面很新潮（LC-1-1-4），價錢也很公開化（LC-1-1-5）。 

 

2. 請描述當您看到 D.L.J 的商品/服務時腦海中浮現的第一個想法是？D.L.J 的哪些

商品/服務讓您有這種感覺？ 

A 老闆：設計比較新潮（LC-1-2-1），過去做生意時，碰到做 K 金的少之又少

（LC-1-2-2），D.L.J 的團隊所生產的商品很搶眼（LC-1-2-3），看上去很高檔

（LC-1-2-4）。 

 

3. 您使用 D.L.J 的商品/服務多久了？請回想您第一次採用 D.L.J 的商品/服務時，您

是如何知道本公司的？是什麼因素讓您決定本公司成為合格供應商？您通常使用

D.L.J 的哪些商品/服務，用於什麼目的？以及 D.L.J 所提供的六大服務項目（設

計、修坯、3D 樹脂、鑲嵌、鑄造、電鍍）中，您最需要的代工項目是？針對該項

目有無其他建議？ 

A 老闆：使用商品約有 1~2 年多（LC-1-3-1），早期是接訂單做半成品（LC-1-3-

2），這幾年有接觸到 D.L.J，有了了解以及接觸到而感到有興趣（LC-1-3-3），印

象很深刻是張執行長曾經說過一句話，他說：「我的黃金從不用回收當原料」

（LC-1-3-4），D.L.J 對商品的控管是有保障（LC-1-3-5），六大代工方面，都很

需要（LC-1-3-6）。 

 

4. D.L.J 所提供的合作方案，您選擇的考量點有哪些？針對合作方案有無其他建議？

以及當您與 D.L.J 的合作過程，在細節討論的部分，最讓您滿意或欣賞的價值

是？有無其他建議？ 

A 老闆：彼此之間所想的有達到共識以及彼此雙方的需求（LC-1-4-1），彼此雙方

的需求、售後服務、品質與價格（LC-1-4-2），合作方案方面在前置方面都有很好
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的溝通（LC-1-4-3），以及拿到成品後與自己所想的樣式都很滿意（LC-1-4-4），

因此目前無其他建議（LC-1-4-5）。 

 

5. 為了維持高品質的服務，如果我們報價格上漲 10%，您還願意購買 D.L.J 的商品/

服務嗎？以及從下單到出貨，您對於 D.L.J 的品質是否滿意？有無其他建議？ 

A 老闆：黃金價格上漲，中盤商比我們清楚（LC-1-5-1），我本身是做玉石行業，

也了解黃金的價格（LC-1-5-2），我認為做生意能坦誠相對當然是好，做該做的

事，賺該賺的錢（LC-1-5-3），如可以接受當然是好，若無法接受可以再商量

（LC-1-5-4），品質方面是可以（LC-1-5-5），碧玉在市場上不像紅寶、藍寶

（LC-1-5-6），而成本方面希望可以降低一點（LC-1-5-7），因市場上需求不一樣

（LC-1-5-8）。 

 

6. D.L.J 商品/服務的哪些特點或屬性需要改進，以進一步提高您對 D.L.J 商品/服務

的滿意度？請按重要性列出其中三個。以及 D.L.J 所提供的售後服務與諮詢是否

滿意？有無其他建議？ 

A 老闆：滿意度可以（LC-1-6-1），服務、溝通都很棒（LC-1-6-2），前面有講到

（LC-1-6-3），市場的需求、嘗試的階段、大環境的關係（LC-1-6-4），目前與

D.L.J 都在嘗試的階段（LC-1-6-5）。 

 

7. 除了 D.L.J 之外，貴公司最主要的供應商是哪一家廠商？與 D.L.J 相比，請描述這

家供應商所提供更加優越和獨特的價值，與這家供應商相比，請描述 D.L.J 所提

供更加的優越和獨特的價值。 

A 老闆：目前有一間類似工作室的廠商（LC-1-7-1），本身有想過但尚未合作

（LC-1-7-2），在設計方面尚未接觸也不是很了解（LC-1-7-3），而這是第一次與

D.L.J合作與配合（LC-1-7-4），在前置作業都有達到良好的溝通與理解（LC-1-7-

5）。 

 

8. 假設 D.L.J 的商品/服務在市場上不存在，您最有可能向哪幾一家或哪幾家供應商

採購原來由 D.L.J 所提供的商品/服務？與 D.L.J 相比，請描述這幾家供應商所個
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別提供更加優越和獨特的價值，與這幾家供應商相比，請描述 D.L.J 所提供更加

優越和獨特的價值。 

A 老闆：目前在嘗試階段（LC-1-8-1），而本身在 K 金方面還不太深入了解（LC-

1-8-2），然而在外面的市場尚未發現有像 D.L.J 一樣有一條龍的服務（LC-1-8-

3），有自己的工廠以及師傅在製造生產（LC-1-8-4）。 

 

9. 請描述您的客戶首次購買 D.L.J 的商品/服務的原因。 

A 老闆：正派（LC-1-9-1），一條龍服務又好溝通（LC-1-9-2），大家合作起來比

較方便（LC-1-9-3），而時間可以用在別的地方（LC-1-9-4），去做其他的事情

（LC-1-9-5），合作方面有一個固定的模式在（LC-1-9-6），比較穩固又省事

（LC-1-9-7）。 

 

10. 您的客戶後來持續購買 D.L.J 商品/服務的主要原因是什麼？以及您的忠誠客戶購

買 D.L.J 商品/服務的頻率為何？對您的忠誠客戶而言，哪些 D.L.J 的商品/服務是

最受歡迎的？為什麼？他們通常是如何做出購買決定？ 

A 老闆：以商品方面信用可靠（LC-1-10-1），品質保證（LC-1-10-2），擁有國際

保證書（LC-1-10-3），我們也是在多方面嘗試中（LC-1-10-4），我的客戶群都是

玉石方面（LC-1-10-5），現在的環境不像以前當禮物送禮（LC-1-10-6），現在多

數都是用來當收藏品（LC-1-10-7），大多數客戶因私人因素並不想讓人知道

（LC-1-10-8）。 

 

11. 請描述 D.L.J 的商品/服務如何影響或改變貴公司的營運模式，以及您認為 D.L.J

應當如何協助貴公司提升競爭力、強化雙方合作與創造雙贏？ 

A 老闆：品級分類（指客人的層次與品味）（LC-1-11-1），客人的品味適合哪款

珠寶（LC-1-11-2），針對客戶的需求（LC-1-11-3），我們要做好分類（LC-

1-11-4），成本方面也是（LC-1-11-5）。 

 

12. 請問您的客戶大約都是何種行業會購買 D.L.J 商品/服務？為什麼或為什麼不？請

列出並優先指導您的客戶做出購買決定的三個主要因素，請描述在您的客戶當中
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會特別欣賞 D.L.J 的客戶類型與屬性。 

A 老闆：中盤商（LC-1-12-1），中盤商再販售給其他客人（LC-1-12-2），買賣商

品的客戶通常是不會講原因（LC-1-12-3），其實原因有很多種（LC-1-12-4），譬

如價格高、喜好程度（LC-1-12-5），感覺商品不是高等寶石製作…等很多因素

（LC-1-12-6），工的細膩程度與美感和力道都是欣賞的方面（LC-1-12-7）。 

 

13. 據您所知，您的客戶是否願意推薦 D.L.J 的商品給親朋好友？您的客戶會像您一

樣喜歡 D.L.J 的商品/服務？請分享您對 D.L.J 商品/服務的體驗？您會以何種方式

分享您的經歷（例如通過電話聊天、面對面聊天或在社交媒體上展示照片和文

字）？以及分享了什麼？觀眾或聽眾的普遍反應如何？ 

A 老闆：會（LC-1-13-1），我的客戶群大多是收藏家（LC-1-13-2），會建議他們

上官網（LC-1-13-3），服務非常好（LC-1-13-4），小細節解釋都很清楚也會觀察

到其他細節（LC-1-13-5），服務很到位（LC-1-13-6），很有水準在（LC-1-13-

7），與東龍珠合作，我都會以商品給客戶欣賞（LC-1-13-8），向客戶介紹東龍珠

擁有一條龍服務（LC-1-13-9），製造加工（LC-1-13-10），決不會偷工減料（LC-

1-13-11），值得信賴（LC-1-13-12）。 
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附錄三十 D.L.J 深入訪談實錄–偶爾下單案例 B 

 

D.L.J 偶爾下單客戶–案例 B 

 

  

B 公司之產業屬性 決策因素 感知價值 

1. B 老闆娘，大約 50多歲。 

2. 台灣藍寶企業 30年。 

3. 有自己的工廠以及師傅在製造生產。 

4. 專營產自台灣藍寶、礦石批發與零售。 

5. 各種寶石及半寶石加工買賣及進出口貿易業務。 

1. 從產品到一條龍的合作(LC-2-4-3)。 

2. 會想配合最大原因是更多的品質與服務(LC-

2-1-3)。 

3. 目前最需要是鑲嵌、K金、設計(LC-2-3-12)。 

4. 我覺得設計、工藝上會有所要求(LC-2-12-

7)。 

1. 我真的認為這就是珠寶藝術化讓我很欣

賞(LC-2-2-4)。 

2. 第一次看見 D.L.J的作品時，我是覺得他

的工藝很特別(LC-2-2-2)。 

3. 我覺得金工方面還是蠻重要(LC-2-13-

4)。 

4. 超乎我想像中的還要優(LC-2-9-2)。 

5. 我覺得品質比較重要(LC-2-5-2)。 

6. 而不是價格重要(LC-2-5-3)。 

7. 工藝上 D.L.J 是屬於一等一(LC-2-12-

8)。 

8. 提供業務報價。 

服務前的痛點 配合後的情況 現在的痛點 

1. 不懂六大項工序(設計、修坯、3D樹脂、鑲嵌、鑄造、

電鍍)垂直整合管理。 

2. 無使用任何電商平台，增加曝光率。 

3. 讓我有時間去了解他們的工作或是工藝(LC-2-3-

7)。 

補充說明：因我長年不再台灣，很少參與這邊的工

作，剛好碰上疫情，讓我長時間留在這裡，也讓我

有時間去了解他們的工作或是工藝。 

4. 很少參與這邊的工作(LC-2-3-4)。 

5. 也有整批貨被全退貨(LC-2-7-7)。 

1. 只有使用 Facebook直播平台，無使用其他電商

平台。 

2. 老實說因疫情有受到影響，幾乎停擺(LC-2-10-

3)。 

3. 包括客人都先停擺(LC-2-10-4)。 

1. 我自己比較想走創新、突破的方向(LC-2-

11-3)。 

2. 一旦接觸到設計就會想在工藝上突破(LC-

2-11-2)。 

3. 客人拿到時很滿意(LC-2-9-3)。 

4. 整個細節的滿意度(LC-2-10-2)。 

5. 工藝、服務、電鍍的提亮度都很滿意這點

是 D.L.J比較優(LC-2-6-3)。 

6. 與業務接觸時，對於業務所談的細節都很

好，很肯定(LC-2-2-6)。 

7. 也沒想過當 D.L.J 不存在時會找誰替代

(LC-2-8-2)。 
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D.L.J 偶爾下單客戶–消費旅程案例 B 
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1. 請描述當您看到 D.L.J 這個名字時，腦海中浮現的第一個想法是？以及願意讓您

持續想和 D.L.J 配合的原因是？ 

B 老闆：我聽到這個名字的時候，聯想到一個珠寶（LC-2-1-1），就像一條龍抱著

一顆龍珠（LC-2-1-2），會想配合最大原因是更多的品質與服務（LC-2-1-3）。 

 

2. 請描述當您看到 D.L.J 的商品/服務時腦海中浮現的第一個想法是？D.L.J 的哪些

商品/服務讓您有這種感覺？ 

B 老闆：工藝與服務（LC-2-2-1），第一次看見 D.L.J 的作品時，我是覺得他的工

藝很特別（LC-2-2-2），有一次在高雄展看到 D.L.J 展出一件茶壺與珠寶做一個搭

配（LC-2-2-3），我真的認為這就是珠寶藝術化讓我很欣賞（LC-2-2-4）。服務很

好（LC-2-2-5）以及與業務接觸時，對於業務所談的細節都很好，很肯定（LC-2-

2-6）。 

 

3. 您使用 D.L.J 的商品/服務多久了？請回想您第一次採用 D.L.J 的商品/服務時，您

是如何知道本公司的？是什麼因素讓您決定本公司成為合格供應商？您通常使用

D.L.J 的哪些商品/服務，用於什麼目的？以及 D.L.J 所提供的六大服務項目（設
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計、修坯、3D 樹脂、鑲嵌、鑄造、電鍍）中，您最需要的代工項目是？針對該項

目有無其他建議？ 

B 老闆：快一年了（LC-2-3-1），透過我先生才知道的 D.L.J 就在我們公司附近

（LC-2-3-2），因我長年不再台灣（LC-2-3-3），很少參與這邊的工作（LC-2-3-

4），剛好碰上疫情（LC-2-3-5），讓我長時間留在這裡（LC-2-3-6），也讓我有

時間去了解他們的工作或是工藝（LC-2-3-7）。而我先生說：「D.L.J 剛好就在附

近，如客人有需要代工項目，可以找他們（LC-2-3-8）。」我目前的客人以台灣、

中國為主（LC-2-3-9），公司在營運方面以批發、採買原石、替客人設計與鑲嵌…

等等（LC-2-3-10），同時也在中國參展，例如北京、上海、香港展…等（LC-2-3-

11），目前最需要是鑲嵌、K 金、設計（LC-2-3-12），到目前都沒有需要改進

（LC-2-3-13）。 

 

4. D.L.J 所提供的合作方案，您選擇的考量點有哪些？針對合作方案有無其他建議？

以及當您與 D.L.J 的合作過程，在細節討論的部分，最讓您滿意或欣賞的價值

是？有無其他建議？ 

B 老闆：設計與鑲嵌（LC-2-4-1），或是接了訂單後（LC-2-4-2），從商品到一條

龍的合作（LC-2-4-3），這是我的考量點（LC-2-4-4）。在合作方案沒有其他建議

（LC-2-4-5），至於作品的工藝或是難度方面（LC-2-4-6），會再來決定交貨時間

的長短（LC-2-4-7）。對於服務、工藝、討論細節都很滿意（LC-2-4-8）。 

 

5. 為了維持高品質的服務，如果我們報價格上漲 10%，您還願意購買 D.L.J 的商品/

服務嗎？以及從下單到出貨，您對於 D.L.J 的品質是否滿意？有無其他建議？ 

B 老闆：我是願意（LC-2-5-1），我覺得品質比較重要（LC-2-5-2），而不是價格

重要（LC-2-5-3）。都很滿意（LC-2-5-4），目前無其他建議（LC-2-5-6）。 

 

6. D.L.J 商品/服務的哪些特點或屬性需要改進，以進一步提高您對 D.L.J 商品/服務

的滿意度？請按重要性列出其中三個。以及 D.L.J 所提供的售後服務與諮詢是否

滿意？有無其他建議？ 

B 老闆：目前都不需要改進（LC-2-6-1），都很好很滿意（LC-2-6-2）。工藝、服
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務、電鍍的提亮度都很滿意這點是 D.L.J 比較優（LC-2-6-3）。到目前為止都很滿

意（LC-2-6-4）。 

 

7. 除了 D.L.J 之外，貴公司最主要的供應商是哪一家廠商？與 D.L.J 相比，請描述這

家供應商所提供更加優越和獨特的價值，與這家供應商相比，請描述 D.L.J 所提

供更加的優越和獨特的價值。 

B 老闆：在早期新莊有店面、工廠（LC-2-7-1），有接過大量的訂單（LC-2-7-

2），也找了 X 工廠、Y 工廠幫我們生產（LC-2-7-3），之後沒合作是因為我們把

店給賣掉，遷址來鶯歌（LC-2-7-4）。我們自己也有工廠（LC-2-7-5），我們常常

接單接到爆（LC-2-7-6），也有整批貨被全退貨（LC-2-7-7），其中一家工藝不是

客人想要的（LC-2-7-8），整批被退回（LC-2-7-9），而 D.L.J 在工藝方面來說比

較優（LC-2-7-10）。 

 

8. 假設 D.L.J 的商品/服務在市場上不存在，您最有可能向哪幾一家或哪幾家供應商

採購原來由 D.L.J 所提供的商品/服務？與 D.L.J 相比，請描述這幾家供應商所個

別提供更加優越和獨特的價值，與這幾家供應商相比，請描述 D.L.J 所提供更加

優越和獨特的價值。 

B 老闆：從未想過這個問題（LC-2-8-1），也沒想過當 D.L.J 不存在時會找誰替代

（LC-2-8-2）。 

 

9. 請描述您的客戶首次購買 D.L.J 的商品/服務的原因。 

B 老闆：有一位客人訂購的戒指生產出來時（LC-2-9-1），超乎我想像中的還要優

（LC-2-9-2），客人拿到時很滿意（LC-2-9-3）。 

 

10. 您的客戶後來持續購買 D.L.J 商品/服務的主要原因是什麼？以及您的忠誠客戶購

買 D.L.J 商品/服務的頻率為何？對您的忠誠客戶而言，哪些 D.L.J 的商品/服務是

最受歡迎的？為什麼？他們通常是如何做出購買決定？ 

B 老闆：工藝、設計、電鍍（LC-2-10-1），整個細節的滿意度（LC-2-10-2）。老

實說因疫情有受到影響，幾乎停擺（LC-2-10-3），包括客人都先停擺（LC-2-10-
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4），直到政府開放可以店內用餐時，才恢復營業（LC-2-10-5）。 

 

11. 請描述 D.L.J 的商品/服務如何影響或改變貴公司的營運模式，以及您認為 D.L.J

應當如何協助貴公司提升競爭力、強化雙方合作與創造雙贏？ 

B 老闆：一開始接觸較簡單的（LC-2-11-1），一旦接觸到設計就會想在工藝上突

破（LC-2-11-2），我自己比較想走創新、突破的方向（LC-2-11-3）。 

 

12. 請問您的客戶大約都是何種行業會購買 D.L.J 商品/服務？為什麼或為什麼不？請

列出並優先指導您的客戶做出購買決定的三個主要因素，請描述在您的客戶當中

會特別欣賞 D.L.J 的客戶類型與屬性。 

B 老闆：像是金融業、工作室…等等（LC-2-12-1），買珠寶是一個減壓方式（LC-

2-12-2），我有一位客戶都會跟我聊天，他買珠寶回去不見得會配戴（LC-2-12-

3），當她心情不好會把珠寶拿出來擦拭過（LC-2-12-4）、看過一遍再放回去

（LC-2-12-5），純粹是一個愛好（LC-2-12-6）。我覺得設計、工藝上會有所要求

（LC-2-12-7），工藝上 D.L.J 是屬於一等一（LC-2-12-8）。 

 

13. 據您所知，您的客戶是否願意推薦 D.L.J 的商品給親朋好友？您的客戶會像您一

樣喜歡 D.L.J 的商品/服務？請分享您對 D.L.J 商品/服務的體驗？您會以何種方式

分享您的經歷（例如通過電話聊天、面對面聊天或在社交媒體上展示照片和文

字）？以及分享了什麼？觀眾或聽眾的普遍反應如何？ 

B 老闆：會（LC-2-13-1），我比較喜歡透過面對面的聊天來分享（LC-2-13-2），

不論是與親朋好友或是客人都會分享一些資訊（LC-2-13-3），我覺得金工方面還

是蠻重要（LC-2-13-4）。 

  



103 

 

附錄三十一 D.L.J 深入訪談實錄–採購下單案例 C 

 

D.L.J 採購下單–案例 C 
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D.L.J 採購下單–消費旅程案例 C 
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1. 請描述當您看到 D.L.J 這個名字時，腦海中浮現的第一個想法是？以及願意讓您

持續想和 D.L.J 配合的原因是？ 

C 老闆：我對 D.L.J 第一印象是精緻、細膩、氣派、古典（LC-3-1-1）；D.L.J 的流

程非常正規、有信用、沒有風險（LC-3-1-2），所以才會讓我想讓我持續配合

（LC-3-1-3）。 

 

2. 請描述當您看到 D.L.J 的商品/服務時腦海中浮現的第一個想法是？D.L.J 的哪些

商品/服務讓您有這種感覺？ 

C 老闆：商品多元化（LC-3-2-1），有輕珠寶、藝術珠寶…等都有（LC-3-2-2），

小到日常生活款，大到宴會款式都能配戴（LC-3-2-3），選擇多元化（LC-3-2-

4）；小的珠寶款式有簡約款系列、花卉系列，平常生活中小巧，比較有個性

（LC-3-2-5），大的珠寶有貴重款式，印象深刻是皇冠系列（LC-3-2-6）。 

 

3. 您使用 D.L.J 的商品/服務多久了？請回想您第一次採用 D.L.J 的商品/服務時，您

是如何知道本公司的？是什麼因素讓您決定本公司成為合格供應商？您通常使用

D.L.J 的哪些商品/服務，用於什麼目的？以及 D.L.J 所提供的六大服務項目（設

計、修坯、3D 樹脂、鑲嵌、鑄造、電鍍）中，您最需要的代工項目是？針對該項
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目有無其他建議？ 

C 老闆：大約五年了（LC-3-3-1），通過一位非常要好也很信任的珠寶商朋友介紹

的（LC-3-3-2）；D.L.J 的流程正規、有信用（LC-3-3-3），而且我遇到什麼問題

的時候都能很快馬上得到解決與處理，所以我很願意跟貴公司合作（LC-3-3-4）；

舉凡像一些輕珠寶、貴重珠寶都有或單顆的裸石都有（LC-3-3-5）；這六大項目代

工都是配合再一起也都很需要（LC-3-3-6），但目前最需要的是設計與鑲嵌這塊

（LC-3-3-7），客人對設計有所期待的（LC-3-3-8），我也對 D.L.J 的款式上也能

夠給我所有期待（LC-3-3-9）；我的建議是否可以出有主題性質的商品（LC-3-3-

10），如傳承、愛、愛與美好…等可以融合再一起的主題配套性商品（LC-3-3-

11）。 

 

4. D.L.J 所提供的合作方案，您選擇的考量點有哪些？針對合作方案有無其他建議？

以及當您與 D.L.J 的合作過程，在細節討論的部分，最讓您滿意或欣賞的價值

是？有無其他建議？ 

C 老闆：我的考量在於是否有商業道德、誠實、流程要正規、退換貨的即時性

（LC-3-4-1）；我希望 D.L.J 可以有更多的款式與顏色再多樣化（LC-3-4-2），也

希望可以多考慮綠色的寶石，如祖母綠、沙佛萊石…等（LC-3-4-3），我感覺

D.L.J 在綠色系列的寶石很少（LC-3-4-4）；對於細節討論的部分（LC-3-4-4），

因疫情的關係，合作方式也與以往不同（LC-3-4-6），看貨也都在網路上進行

（LC-3-4-7），是否可以再多增加線上會議來討論與配合（LC-3-4-8）；我的建議

是可以更多講解寶石的選擇搭配、顏色搭配、收藏價值方面（LC-3-4-9），可以提

供我更多的專業建議與知識（LC-3-4-10）。 

 

5. 為了維持高品質的服務，如果我們報價格上漲 10%，您還願意購買 D.L.J 的商品/

服務嗎？以及從下單到出貨，您對於 D.L.J 的品質是否滿意？有無其他建議？ 

C 老闆：價格有稍微上漲，需要知道是什麼原因（LC-3-5-1），是否是通貨膨脹或

是金價上漲…等（LC-3-5-2），如果是單方面通貨膨脹漲百分之十我可以理解

（LC-3-5-3），又或者這顆寶石的質量更貴更好，我也是可以考慮的（LC-3-5-

4），我們本身看重的是寶石的質量（LC-3-5-5），也就是說款式創新或有特色款
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我是願意多支付百分之十的費用（LC-3-5-6）；目前大部分都是很滿意（LC-3-5-

7），有一點需要改進的是輕珠寶的鍊子（LC-3-5-8），不知道是否價格有所限制

（LC-3-5-9），鍊子比較細、容易折斷與變形…等（LC-3-5-10），希望這方面有

所改善或是看怎麼配合（LC-3-5-11）。 

 

6. D.L.J 商品/服務的哪些特點或屬性需要改進，以進一步提高您對 D.L.J 商品/服務

的滿意度？請按重要性列出其中三個。以及 D.L.J 所提供的售後服務與諮詢是否

滿意？有無其他建議？ 

C 老闆：商品與服務滿意度高（LC-3-6-1），第一點我覺得還是輕珠寶的鍊子太

細、易折斷且容易打結（LC-3-6-2），這一方面要怎麼去告訴客人（LC-3-6-3），

或是把鍊子做短一點或是如何儲放它（LC-3-6-4），第二點我覺得可以增加一些低

成本售後服務（LC-3-6-5），免費清潔、修理、小禮盒或護理小商品（LC-3-6-

6），第三點商品的圖片可以考慮增加 3D 圖或是實際上配戴的使用照片…等等

（LC-3-6-7），讓客人的資訊度會更滿意（LC-3-6-8）；這問題剛有回答過（LC-

3-6-9），對於 D.L.J 的服務很滿意（LC-3-6-10），其他的建議就是剛剛我說的那

幾項（LC-3-6-11）。 

 

7. 除了 D.L.J 之外，貴公司最主要的供應商是哪一家廠商？與 D.L.J 相比，請描述這

家供應商所提供更加優越和獨特的價值，與這家供應商相比，請描述 D.L.J 所提

供更加的優越和獨特的價值。 

C 老闆：D.L.J 是我第一供應商（LC-3-7-1），目前沒有其他配合的廠商（LC-3-7-

2）；優勢是一條龍式服務（LC-3-7-3），更加便利、更加放心、價格上有優勢

（LC-3-7-4），加上設計方面蠻獨特（LC-3-7-5），品質上較穩定較不會有瑕疵品

（LC-3-7-6），也有設計團隊與工廠（LC-3-7-7），做一些代工也比較方便（LC-

3-7-8），所以目前沒有跟其他家公司配合（LC-3-7-9）。 

 

8. 假設 D.L.J 的商品/服務在市場上不存在，您最有可能向哪幾一家或哪幾家供應商

採購原來由 D.L.J 所提供的商品/服務？與 D.L.J 相比，請描述這幾家供應商所個

別提供更加優越和獨特的價值，與這幾家供應商相比，請描述 D.L.J 所提供更加
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優越和獨特的價值。 

C 老闆：會往中國或泰國工廠找尋像 D.L.J 的廠商（LC-3-8-1）；中國的工廠的優

勢是價格（LC-3-8-2），但品質上較不穩定、交貨流程較不正規（LC-3-8-3），如

海關報稅有時候較不會報稅（LC-3-8-4），泰國的工廠是商品可以的（LC-3-8-

5），但交貨不及時（LC-3-8-6）；而我選擇與東龍珠配合的原因是正規流程與交

稅、海關報稅（LC-3-8-7），加上語言相通（LC-3-8-8），容易好溝通（LC-3-8-

9），品質上較穩定（LC-3-8-10），收到貨品時不需要驗貨（LC-3-8-11），節省

時間（LC-3-8-12），這是我一定要跟你們配合的原因（LC-3-8-13）。 

 

9. 請描述您的客戶首次購買 D.L.J 的商品/服務的原因。 

C 老闆：我的客戶購買 D.L.J 商品的原因一：對我公司的信任，我公司對商品質量

和證書有保證，我公司也是居於對 D.L.J 的信任，同理 （LC-3-9-1）；原因二：

D.L.J 的商品符合我客人的需求標準（LC-3-9-2）；原因三：我的客人對商品和品

質要求很高，還有正規完善的證書，這就是我的客人選擇購買的原因（LC-3-9-

3）。 

 

10. 您的客戶後來持續購買 D.L.J 商品/服務的主要原因是什麼？以及您的忠誠客戶購

買 D.L.J 商品/服務的頻率為何？對您的忠誠客戶而言，哪些 D.L.J 的商品/服務是

最受歡迎的？為什麼？他們通常是如何做出購買決定？ 

C 老闆：品質、按時交貨（LC-3-10-1），款式比較新穎（LC-3-10-2），年齡層次

較廣（LC-3-10-3），客戶戴上去比較滿意（LC-3-10-4）；大家基本上都會在過節

或是生日…等（LC-3-10-5），因世界各國的節日都不一樣（LC-3-10-6），購買率

還算蠻高的（LC-3-10-7）；我的客人通常都是買來收藏（LC-3-10-8），收藏級別

都是克拉數較大（LC-3-10-9），東龍珠的商品裸石較大（LC-3-10-10），如紅寶

石、彩鑽、藍寶石…等收藏價值較高（LC-3-10-11），有國際認證保證書（LC-3-

10-12），買起來較放心（LC-3-10-13）。 

 

11. 請描述 D.L.J 的商品/服務如何影響或改變貴公司的營運模式，以及您認為 D.L.J

應當如何協助貴公司提升競爭力、強化雙方合作與創造雙贏？ 
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C 老闆：以往客人都是到實體店為主（LC-3-11-1），因疫情的關係（LC-3-11-

2），生意雖然未受到影響（LC-3-11-3），買賣以網路上為主（LC-3-11-4），也

希望提供更多不同寶石的尺寸（LC-3-11-5）、模特兒衣服穿搭首飾（LC-3-11-

6）、商品介紹（LC-3-11-7），不用讓客人親自到店裡試戴（LC-3-11-8），就直

接在網路查看尺寸下單（LC-3-11-9），可以節約時間（LC-3-11-10）。 

 

12. 請問您的客戶大約都是何種行業會購買 D.L.J 商品/服務？為什麼或為什麼不？請

列出並優先指導您的客戶做出購買決定的三個主要因素，請描述在您的客戶當中

會特別欣賞 D.L.J 的客戶類型與屬性。 

C 老闆：大部分有做珠寶、商業老闆、中產階級的人都有（LC-3-12-1），小到普

通上班族，大到不願意透漏姓名商業高層（LC-3-12-2），都以亞洲與歐美人士居

多（LC-3-12-3）；不購買原因有可能是預算有限制（LC-3-12-4），因珠寶畢竟算

是奢侈品（LC-3-12-5），願意購買的原因是寶石款式、有收藏價值等（LC-3-12-

6）；決定會購買因 D.L.J 品質穩定、獨一無二新穎商品、出貨即時（LC-3-12-

7）。 

 

13. 據您所知，您的客戶是否願意推薦 D.L.J 的商品給親朋好友？您的客戶會像您一

樣喜歡 D.L.J 的商品/服務？請分享您對 D.L.J 商品/服務的體驗？您會以何種方式

分享您的經歷（例如通過電話聊天、面對面聊天或在社交媒體上展示照片和文

字）？以及分享了什麼？觀眾或聽眾的普遍反應如何？ 

C 老闆：第一自己收藏（LC-3-13-1），第二贈與親人朋友（LC-3-13-2），反饋都

正面也很不錯（LC-3-13-3）；曾有特別的體驗是有一次配戴 D.L.J 的商品去參加

商業活動（LC-3-13-4），剛好坐在一位女士的旁邊，她看到我配戴的項鍊，覺得

很特別很好看說要購買（LC-3-13-5），當時我以為她再開玩笑（LC-3-13-6），她

就直接把我的項鍊取下，最後當場她就買走了，讓我印象深刻（LC-3-13-7）；我

會透過面對面聊天、線上分享或公司舉辦的茶話會來分享珠寶知識、設計新款

式、金工工藝…等（LC-3-13-8），畢竟還是有些小城市的人較不了解珠寶（LC-3-

13-9），希望可以透過這些方式將珠寶知識分享給大家（LC-3-13-10）。 
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附錄三十二 D.L.J 深入訪談實錄–曾經下單案例 D 

 

D.L.J 曾經下單–案例 D 
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D.L.J 曾經下單–消費旅程案例 D 
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1. 請描述當您看到 D.L.J 這個名字時，腦海中浮現的第一個想法是？以及願意讓您

持續想和 D.L.J 配合的原因是？ 

D 老闆：在各個珠寶展上看見東龍珠鑽石集團展現實力與信任（LC-4-1-1），讓我

感受到是國際性公司（LC-4-1-2）；配合因素有信譽、工藝技術到製成一條龍

（LC-4-1-3），例如拋光、鑲鑽、手工製作、發票…等讓人感到放心（LC-4-1-4）

且願意接個人婚戒訂單（LC-4-1-5），相比傳統金工工廠較不一樣，更不需要到人

親自現場描述款式（LC-4-1-6）。 
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2. 請描述當您看到 D.L.J 的商品/服務時腦海中浮現的第一個想法是？D.L.J 的哪些

商品/服務讓您有這種感覺？ 

D 老闆：專業（LC-4-2-1），任何事情都要交給專業來製作（LC-4-2-2），包括設

計的專業與製造的專業、品質保障、價格合理公道（LC-4-2-3）；之前有接觸到珠

寶與瓷器結合，是新的開端，也是異業合作（LC-4-2-4），不同的商品做結合，展

示收藏的價值（LC-4-2-5），把藝術品味提升到一個境界（LC-4-2-6）。 

 

3. 您使用 D.L.J 的商品/服務多久了？請回想您第一次採用 D.L.J 的商品/服務時，您

是如何知道本公司的？是什麼因素讓您決定本公司成為合格供應商？您通常使用

D.L.J 的哪些商品/服務，用於什麼目的？以及 D.L.J 所提供的六大服務項目（設

計、修坯、3D 樹脂、鑲嵌、鑄造、電鍍）中，您最需要的代工項目是？針對該項

目有無其他建議？ 

D 老闆：大約兩年至三年（LC-4-3-1），陸陸續續的配合包括裸石方面、訂製結婚

鑽戒…等（LC-4-3-2）；在一場聚餐的場合下，認識到張執行長再認識到貴公司

（LC-4-3-3），在談笑風生中了解到貴公司有進入校園培育金工人才，從小打好基

礎，令人佩服（LC-4-3-4）；優良的商人對於國家的誠實（LC-4-3-5），不管是進

出口報關都要合法申報才能久安（LC-4-3-6）；都需要六大項代工（LC-4-3-7），

與設計師溝通到工廠師傅溝通，都有達到客戶的需求與信任（LC-4-3-8），金工也

很細膩（LC-4-3-9）。 

 

4. D.L.J 所提供的合作方案，您選擇的考量點有哪些？針對合作方案有無其他建議？

以及當您與 D.L.J 的合作過程，在細節討論的部分，最讓您滿意或欣賞的價值

是？有無其他建議？ 

D 老闆：張執行長曾說：「D 老闆提出來的，貴公司會全力配合」（LC-4-4-1），

讓我感受到貴公司的誠懇（LC-4-4-2）；相信東龍珠鑽石集團的團隊，讓我可以無

後顧之憂（LC-4-4-3），不用擔心買到假貨，或是掉鑽找不到配料…等（LC-4-4-

4）；合作起來很愉快（LC-4-4-5）。 
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5. 為了維持高品質的服務，如果我們報價格上漲 10%，您還願意購買 D.L.J 的商品/

服務嗎？以及從下單到出貨，您對於 D.L.J 的品質是否滿意？有無其他建議？ 

D 老闆：珠寶與國際市場的波動相關（LC-4-5-1），黃金與國際金價有關係（LC-

4-5-2），在珠寶產業漲 10%算合理，若是漲好幾倍就不合理（LC-4-5-3），每顆

寶石都有行情價（LC-4-5-4），在一定的漲幅下還是願意購買（LC-4-5-5）；品質

很滿意且目前無其他建議（LC-4-5-6）。 

 

6. D.L.J 商品/服務的哪些特點或屬性需要改進，以進一步提高您對 D.L.J 商品/服務

的滿意度？請按重要性列出其中三個。以及 D.L.J 所提供的售後服務與諮詢是否

滿意？有無其他建議？ 

D 老闆：要挑細節真的很難挑（LC-4-6-1），因金工非我專業（LC-4-6-2），比較

不能以專業角度來挑細節（LC-4-6-3），就目前的配合來看，貴公司在品質、工藝

與設計要求下，都有達到我希望的要求（LC-4-6-4）；基本上都未發生過曾買過的

商品有瑕疵（LC-4-6-5），一直以來在售後服務方面都很優秀（LC-4-6-6），目前

無其他建議（LC-4-6-7）。 

 

7. 除了 D.L.J 之外，貴公司最主要的供應商是哪一家廠商？與 D.L.J 相比，請描述這

家供應商所提供更加優越和獨特的價值，與這家供應商相比，請描述 D.L.J 所提

供更加的優越和獨特的價值。 

D 老闆：以前是個人工作室的金工（LC-4-7-1），第一手工接單，會外包給其他廠

商，品質較無法保障（LC-4-7-2）；第二傳統師傅無使用 3D 繪圖機，無法當下看

樣品（LC-4-7-3），第三雙方彼此未簽合約書（LC-4-7-4），曾有位客戶自己買裸

石，但打造費時又費錢後而不做，損失得自己賠（LC-4-7-5）；貴公司則是能讓我

放心且安心地交付（LC-4-7-6），值得信任（LC-4-7-7）。 

 

8. 假設 D.L.J 的商品/服務在市場上不存在，您最有可能向哪幾一家或哪幾家供應商

採購原來由東龍珠鑽石集團所提供的商品/服務？與 D.L.J 相比，請描述這幾家供

應商所個別提供更加優越和獨特的價值，與這幾家供應商相比，請描述 D.L.J 所

提供更加優越和獨特的價值。 
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D 老闆：目前沒考慮這問題（LC-4-8-1）；，但傳統工作坊是老師傅自己跳出來做

（LC-4-8-2），且無發票，比較沒保障（LC-4-8-3）。 

 

9. 請描述您的客戶首次購買 D.L.J 的商品/服務的原因。 

D 老闆：即使我向客戶說明商品出自東龍珠鑽石集團，他們不知道是哪家珠寶公

司（LC-4-9-1）；我替客戶找一家有專業、有制度、服務很好且我很放心與信任

（LC-4-9-2），我的客戶信任我（LC-4-9-3），如同我信任貴公司（LC-4-9-4）。 

 

10. 您的客戶後來持續購買 D.L.J 商品/服務的主要原因是什麼？以及您的忠誠客戶購

買 D.L.J 商品/服務的頻率為何？對您的忠誠客戶而言，哪些 D.L.J 的商品/服務是

最受歡迎的？為什麼？他們通常是如何做出購買決定？ 

D 老闆：購買貴重珠寶或是大鑽…等有提供國際保證書、開立發票且品質很優

（LC-4-10-1），跟百貨公司不相上下（LC-4-10-2），傳統珠寶很容易被掉包

（LC-4-10-3）；能夠找到信任的人很不容易（LC-4-10-4），客戶找到我是信任

（LC-4-10-5），我在替客戶找到貴公司配合也是信任（LC-4-10-6），而貴公司所

做出來的款式很漂亮（LC-4-10-7），品質很優（LC-4-10-8）。 

 

11. 請描述 D.L.J 的商品/服務如何影響或改變貴公司的營運模式，以及您認為 D.L.J

應當如何協助貴公司提升競爭力、強化雙方合作與創造雙贏？ 

D 老闆：我覺得網路新時代，可以找信任的團隊來做直播（LC-4-11-1），以網紅

來直播拍賣商品（LC-4-11-2），且發票、進出口報關都有照流程走（LC-4-11-

3），商品有信心才敢說大聲說（LC-4-11-4），若無信心誰還敢說自己商品品質很

好（LC-4-11-5）。 

 

12. 請問您的客戶大約都是何種行業會購買 D.L.J 商品/服務？為什麼或為什麼不？請

列出並優先指導您的客戶做出購買決定的三個主要因素，請描述在您的客戶當中

會特別欣賞 D.L.J 的客戶類型與屬性。 

D 老闆：客戶年紀群約落在 20~30 歲以上（LC-4-12-1），買成品直接到現場購買

（LC-4-12-2），很少會到現場挑選裸石訂製（LC-4-12-3）；譬如買西裝，大多數
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客戶都直接到店裡購買一套成品（LC-4-12-4），而不會到傳統西裝店先量身、挑

選布匹到製作（LC-4-12-5）；而貴公司能提供上千種款式且溝通上好溝通（LC-4-

12-6），設計出來的款式，客戶也很喜歡（LC-4-12-7）。 

 

13. 據您所知，您的客戶是否願意推薦 D.L.J 的商品給親朋好友？您的客戶會像您一

樣喜歡 D.L.J 的商品/服務？請分享您對 D.L.J 商品/服務的體驗？您會以何種方式

分享您的經歷（例如通過電話聊天、面對面聊天或在社交媒體上展示照片和文

字）？以及分享了什麼？觀眾或聽眾的普遍反應如何？ 

D 老闆：會透過聚餐方式面對面聊天分享（LC-4-13-1），或是電話中剛好聊到珠

寶相關也會分享（LC-4-13-2），透過聊天分享專業知識給大家（LC-4-13-3）；例

如鑽石有級別之分要如何分辨真假，而品牌則無級別之分（LC-4-13-4），但購買

品牌的珠寶價格相當昂貴（LC-4-13-5），或是以合理的價格買到喜愛的珠寶…等

等（LC-4-13-6）。 
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附錄三十三 D.L.J 深入訪談實錄–未曾下單案例 E 

 

D.L.J 未曾下單案例 E 

 

  

E 公司之產業屬性 決策因素 感知價值 

1. 20多年傳統黃金珠寶公司 

2. 專營金（銀）零售與珠寶零售。 

3. 珠寶公司第二代，也是珠寶設計師，獅子會理事

長。 

4. E老闆，大約 40 多歲。 

1. 在口碑與行銷上，不論是同行之間的談論，

讓我知道 D.L.J的信譽與產品品質如何(LC-

5-3-3)。 

2. 我覺得 D.L.J 最棒的是一條龍服務，什麼都

自己包辦，讓我們更加安心與放心(LC-5-7-

2)。 

3. 我是很願意與 D.L.J配合，原因是產品做出

來的品質很高端(LC-5-1-2)。 

4. 業務在吸取想法時，要在跟設計師溝通或跟

那個部門溝通(LC-5-3-8)，導致闡述時間過

長(LC-5-3-9) (LC-5-5-4)。 

5. 譬如工期或是品質，在這兩個當中，我更看

中的是品質(LC-5-8-5)。 

1. 商品的時尚感還不錯，消費者接受度很

高(LC-5-2-2)。 

2. 但我覺得最棒的一點是，當產品做好

時，有時候不如人意，而 D.L.J售後服

務很棒(LC-5-4-2)。 

3. 工藝方面也很棒(LC-5-7-5)。 

4. D.L.J 的工藝品質很優(LC-5-8-6)。 

服務前的痛點 配合後的情況 現在的痛點 

1. 不懂六大項工序(設計、修坯、3D樹脂、鑲嵌、鑄

造、電鍍)垂直整合管理。 

2. 他拿了一顆鑽石，鑽石極小顆，多少 mm 有點忘

了，幫他補鑽(LC-5-10-2)。 

3. 沒多久這位客人又回來補鑽，一直重複回來補，前

前後後補了很多次(LC-5-10-3)。 

4. 會讓我覺得是不是我們自己得師傅做工的問題(LC-

5-10-4)。 

 1. 目前無配合的電商平台。 

2. 我們沒有固定的配合廠商(LC-5-7-1)。 

3. 他拿了一顆鑽石，鑽石極小顆，多少 mm

有點忘了，幫他補鑽(LC-5-10-2)，沒多

久這位客人又回來補鑽，一直重複回來

補，前前後後補了很多次(LC-5-10-3)。 

4. 以原料商來講，D.L.J拿到的裸石一定比

我們拿的價格還要再便宜一些(LC-5-8-

2)。 

補充說明：因傳統珠寶店，需求量較小，

無法壓低原物料價格，而 D.L.J在採購原
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D.L.J 未曾下單–消費旅程案例 E 
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1. 請描述當您看到 D.L.J 這個名字時，腦海中浮現的第一個想法是？以及願意讓您

持續想和 D.L.J 配合的原因是？ 

E 老闆：看到東龍珠鑽石集團時，在我腦海中映入眼簾是東方霸主，是一個很有

霸氣的名字（LC-5-1-1），我是很願意與東龍珠鑽石集團配合，原因是商品做出來

的品質很高端（LC-5-1-2）。 

 

2. 請描述當您看到 D.L.J 的商品/服務時腦海中浮現的第一個想法是？D.L.J 的哪些

商品/服務讓您有這種感覺？ 

E 老闆：看到東龍珠鑽石集團這麼多年的變化，對於輕珠寶的系列，不只是在市

場上有競爭力之外（LC-5-2-1），商品的時尚感還不錯，客戶接受度很高（LC-5-

2-2）。 

 

3. 您使用 D.L.J 的商品/服務多久了？請回想您第一次採用 D.L.J 的商品/服務時，您

是如何知道本公司的？是什麼因素讓您決定本公司成為合格供應商？您通常使用

D.L.J 的哪些商品/服務，用於什麼目的？以及 D.L.J 所提供的六大服務項目（設

計、修坯、3D 樹脂、鑲嵌、鑄造、電鍍）中，您最需要的代工項目是？針對該項

目有無其他建議？ 

E 老闆：大約在四年前或五年前，張執行長在一場聚會活動宣導品牌，我才知道

東龍珠鑽石集團的存在（LC-5-3-1），據我所知東龍珠鑽石集團年代久遠，主要是
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外銷為主的公司（LC-5-3-2），在口碑與行銷上，不論是同行之間的談論，讓我知

道東龍珠鑽石集團的信譽與商品品質如何（LC-5-3-3），而我本身也是做珠寶銷售

的，將商品銷售給客戶，也是同行（LC-5-3-4）；東龍珠鑽石集團是一條龍服務，

這六項代工我都需要（LC-5-3-5），其中我對 3D 樹脂代工是最有想法（LC-5-3-

6），在時間上有一點拉長（LC-5-3-7），譬如說業務在吸取想法時，要在跟設計

師溝通或跟那個部門溝通（LC-5-3-8），導致闡述時間過長（LC-5-3-9）。 

 

4. D.L.J 所提供的合作方案，您選擇的考量點有哪些？針對合作方案有無其他建議？

以及當您與 D.L.J 的合作過程，在細節討論的部分，最讓您滿意或欣賞的價值

是？有無其他建議？ 

E 老闆：我不知道東龍珠鑽石集團提供那些服務方案，比較不知道怎麼回答（LC-

5-4-1），但我覺得最棒的一點是，當商品做好時，有時候不如人意，而東龍珠鑽

石集團售後服務很棒（LC-5-4-2），會把客人的商品問題處理好（LC-5-4-3），這

個態度是很棒的（LC-5-4-4）。 

 

5. 為了維持高品質的服務，如果我們報價格上漲 10%，您還願意購買 D.L.J 的商品/

服務嗎？以及從下單到出貨，您對於 D.L.J 的品質是否滿意？有無其他建議？ 

E 老闆：在大環境關係下價格上漲 10%，我相信一定也有你們考量的因素（LC-5-

5-1），如果商品的品質更上一步我是願意購買的（LC-5-5-2）；剛有提到的溝通

闡述時間太長（LC-5-5-3），相比一般外面業務，東龍珠鑽石集團闡述拉的太長

（LC-5-5-4）。 

 

6. D.L.J 商品/服務的哪些特點或屬性需要改進，以進一步提高您對 D.L.J 商品/服務

的滿意度？請按重要性列出其中三個。以及 D.L.J 所提供的售後服務與諮詢是否

滿意？有無其他建議？ 

E 老闆：主要是訂貨時間到製造的時間，工期時間時不是可以縮短（LC-5-6-1），

以一般訂製單到出貨，各個步驟需要多少天才能到下一個項目（LC-5-6-2），譬如

現品的珠寶，單價不高也不需要時間上的限制（LC-5-6-3），若以鈦這個東西來

說，就沒有辦法要求工期時間（LC-5-6-4），但客戶對於珠寶精品，不論是在設計
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或是工藝方面，要讓客戶願意等待，需要給我一個明確的時間（LC-5-6-5），以及

要有值得等待的價值，才有辦法跟客戶溝通（LC-5-6-6）。 

 

7. 除了 D.L.J 之外，貴公司最主要的供應商是哪一家廠商？與 D.L.J 相比，請描述這

家供應商所提供更加優越和獨特的價值，與這家供應商相比，請描述 D.L.J 所提

供更加的優越和獨特的價值。 

E 老闆：我們沒有固定的配合廠商（LC-5-7-1），我覺得東龍珠鑽石集團最棒的是

一條龍服務，什麼都自己包辦，讓我們更加安心與放心（LC-5-7-2）；我認為獨特

的價值是工期時間（LC-5-7-3），從畫圖到製作完成，交貨期限的長短（LC-5-7-

4），工藝方面也很棒（LC-5-7-5），相比其他家業者來說，東龍珠鑽石集團做出

來的工很細膩（LC-5-7-6）。 

 

8. 假設 D.L.J 的商品/服務在市場上不存在，您最有可能向哪幾一家或哪幾家供應商

採購原來由東龍珠鑽石集團所提供的商品/服務？與 D.L.J 相比，請描述這幾家供

應商所個別提供更加優越和獨特的價值，與這幾家供應商相比，請描述 D.L.J 所

提供更加優越和獨特的價值。 

E 老闆：我覺得不會有太大的影響（LC-5-8-1），以原料商來講，東龍珠鑽石集團

拿到的裸石一定比我們拿的價格還要再便宜一些（LC-5-8-2），正是因為東龍珠鑽

石集團有外銷與工廠的經驗，可以幫我們這些自營商成長（LC-5-8-3），也可以讓

我們知道東龍珠鑽石集團的六大項代工裡，有哪個項目是東龍珠鑽石集團優勢

（LC-5-8-4），譬如工期或是品質，在這兩個當中，我更看中的是品質（LC-5-8-

5），因東龍珠鑽石集團的工藝品質很優（LC-5-8-6）。 

 

9. 請描述您的客戶首次購買 D.L.J 的商品/服務的原因。 

E 老闆：以現有商品來說，會偏向輕珠寶（LC-5-9-1）；第一個它變化快（LC-5-

9-2），第二價格便宜（LC-5-9-3），能讓大眾市場接受（LC-5-9-4）。 

 

10. 您的客戶後來持續購買 D.L.J 商品/服務的主要原因是什麼？以及您的忠誠客戶購

買 D.L.J 商品/服務的頻率為何？對您的忠誠客戶而言，哪些 D.L.J 的商品/服務是
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最受歡迎的？為什麼？他們通常是如何做出購買決定？ 

E 老闆：曾經有一次的經驗，一開始不是給東龍珠鑽石集團代工，這位客人服務

了半年之久（LC-5-10-1），他拿了一顆鑽石，鑽石極小顆，多少 mm 有點忘了，

幫他補鑽（LC-5-10-2），沒多久這位客人又回來補鑽，一直重複回來補，前前後

後補了很多次（LC-5-10-3），會讓我覺得是不是我們自己得師傅做工的問題

（LC-5-10-4），直到我拿這位客人東西給東龍珠鑽石集團鑲嵌代工後，這位客人

便沒有再發生掉鑽（LC-5-10-5），我覺得珠寶除了美觀外，工藝是最主要的

（LC-5-10-6），一件珠寶就是要看工的細膩（LC-5-10-7）。 

 

11. 請描述 D.L.J 的商品/服務如何影響或改變貴公司的營運模式，以及您認為 D.L.J

應當如何協助貴公司提升競爭力、強化雙方合作與創造雙贏？ 

E 老闆：假設東龍珠鑽石集團研發出新品，我能在第一手看到新商品，是用何種

方式讓我知道（LC-5-11-1），需要有效率的進貨管道（LC-5-11-2），譬如系統的

SOP 或是 Line 或 Mail 宣傳新品等（LC-5-11-3），能讓我們能夠以第一時間拿到

第一手資訊（LC-5-11-4）。 

 

12. 請問您的客戶大約都是何種行業會購買 D.L.J 商品/服務？為什麼或為什麼不？請

列出並優先指導您的客戶做出購買決定的三個主要因素，請描述在您的客戶當中

會特別欣賞 D.L.J 的客戶類型與屬性。 

E 老闆：我的客戶類型有很多種，譬如金融高管、暴發戶或公司家老闆等等類型

（LC-5-12-1），有經濟背景的，生活優渥了，會購買一些珠寶增值（LC-5-12-

2），至於購買因素有，第一工藝品質，第二售後服務（LC-5-12-3），譬如鑽石掉

了，是不是可以補鑽，或是保養等等，這是客戶最需要的（LC-5-12-4）。 

 

13. 據您所知，您的客戶是否願意推薦 D.L.J 的商品給親朋好友？您的客戶會像您一

樣喜歡 D.L.J 的商品/服務？請分享您對 D.L.J 商品/服務的體驗？您會以何種方式

分享您的經歷（例如通過電話聊天、面對面聊天或在社交媒體上展示照片和文

字）？以及分享了什麼？觀眾或聽眾的普遍反應如何？ 

E 老闆：我很樂意分享（LC-5-13-1），但問題來了，要用何種渠道方式讓我分
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享，讓不認識東龍珠鑽石集團的人認識（LC-5-13-2），因為我的親朋好友或是客

戶不會自己去搜尋東龍珠鑽石集團（LC-5-13-3），而我也沒有購買商品或是有商

品照片（LC-5-13-4），我會認是東龍珠鑽石集團是因為先認識張執行長（LC-5-

13-5），那要如何讓沒有交集的人認識東龍珠鑽石集團（LC-5-13-6），是在社交

媒體上展示照片或是用哪種渠道展示服務（LC-5-13-7）。 

 


