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我们创建了一个秘密代码，让大家学习起来更轻松。 

在整个幻灯片中，我们有四类信息。当你看到第一个符号时，请记住你并不需要
掌握这个想法或框架！  这只是为了帮助您转变思维模式。 

接下来，我们将介绍一些工具。我们认为这些都是很棒的实用工具，您可以带回
您的团队或组织，将其用于改善您当前的概念以及更广泛的工作。我们确实鼓励
您与您的团队一起尝试其中的一些，但也并不期望您会使用所有这些工具。 

实际上，一些练习将作为 11 月份提交的概念说明的一部分需要完成。对于这些练
习，请查找表示应用的代码符号。最后，这个项目是关于合作的。我们将使用此图
标来表示与其他团队合作的机会。
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目标

1. 提炼解决方案的核心要素 

2. 确定解决方案的关键假设和风险 

3. 制定并实施测试和原型设计计划，以降低风

险并提升方案的现实适配性！

我们今天的目标是掌握一个名为“解决方案画布（Solution Canvas）”的工具。  好消

息是，通过您迄今为止所做的，您已经完成了解决方案画布的一半以上的工作！

我们已经谈了很多关于早期阶段测试和降低解决方案风险的内容，但您可能还没

有太多时间去实际操作。解决方案画布是指导测试的绝佳工具，这是我们的最终

目标。但在今天和接下来的两周，我们将只是专注于第一步提炼。
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商业模式画布

是一个简单的

商业模式可视

化工具

客户价值 
主张  

渠道 

关键 
活动 

关键
合作伙伴 

成本
结构  

收入来源 

我们今天要使用的工具，解决方案画布，源自于商业模式画布（Business Model 
Canvas）。因此，让我们花点时间了解一下商业模式画布的历史、它如何在过去 15 
年如此广受欢迎，以及为什么它对于社会创新者也是有用的工具。 

什么是商业模式画布？这是一个简单的可视化工具，可以帮助人们清楚地了解业

务的关键要素。它是由瑞士商学院教师亚历山大·奥斯特瓦德（Alexander 
Osterwalder）创建的。他将其打造为一种教学工具，帮助人们快速掌握商业的关

键要素和假设。他的版本要求创新者确定他们的客户群细分以及这些客户所面临

的问题（也称为价值主张）。 创新者必须将他们用以联系客户的渠道、关键活动和

合作伙伴、成本结构和收入来源等……全部都提炼在一页中！ 

不久之后，精益创业方法的创始人埃里克·里斯（Eric Ries）创建了一个“精益商业模

式画布（Lean Business Model Canvas）“，强调在构建业务之前测试业务元素，以便

提早失败后仍有时间对模式进行调整。 

奥斯特瓦尔德、里斯以及其他人得出的基本事实是，在尚未确定核心解决方案是

否可行之前， 往往已经进行了过于复杂的规划。听起来很熟悉吧？我们使用的术

语不同，但在社会和人道主义领域我们面临同样的问题。

4



5

画布示例 

自从原始画布诞生以来，画布形式在全世界都广受欢迎。有价值主张画布、社会
影响画布、活动策划画布、政策画布。一切都是画布格式！ 

画布中每个方格的具体内容会有所不同，但画布工具如此火爆是有令人信服的原
因的。它是降低风险和对创意进行压力测试的绝佳工具。一站式视觉效果也使其
成为计划和沟通的重要工具，取代了项目初期阶段繁琐的提案建议书和项目计
划。
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传统的项目计划有什么问题？

● 它冗长又复杂

● 创建需要很长时间（这意味着专注于实际测试解决方案上的时间

更少）

● 大部分都是推想和猜测

传统的项目计划有什么问题？如果传统的项目计划在项目进程中创建得太早，就

会存在一些缺陷：

它们通常冗长而复杂，许多人甚至从未完整地读过这些计划。 

创建它们可能需要很长时间，这意味着专注于测试您的假设或对解决方案的元素

进行原型设计上所花费的时间更少。而在现实世界中能与用户和利益相关者互动

的时间越多，您的解决方案成功的可能性就越大。

在创新的早期阶段，传统的项目计划的大部分内容实际上都是在猜测。既然很多

情况还不明确，为什么要生造那么多细节呢？
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为什么使用解决方案画布？

● 提炼出基本元素 

● 不给不可知的细节做计划 

● 用于测试和降低风险的优秀工具

● 很容易分享和解释！

为什么创新者更喜欢画布方法呢？

解决方案画布可帮助创新者快速提取关键要素，同时避免过度计划。 

如前所述，它是测试和降低风险的绝佳工具。最后，它很容易分享和解释。其他人

只需几分钟即可掌握您解决方案的本质。
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解决方案画布

现在您已经对画布工具有了初步了解，让我们看看如何使用该工具的一个变体。  

我们对其进行了调整，我们将其称为“解决方案画布”。这些将由您的团队来填写
完成，作为测试和设计解决方案原型的蓝图。  

每个灰色方块代表画布上您已经认真考虑过的一部分。您的教练将帮助您梳理这
些要素，以便更清晰阐明它们并为下一步制定测试方案做好准备。
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#1 问题

❏ 从利益相关者的角度来看，问题是什么？

❏ 问题不是运营的情境

❏ 问题不是系统层面的后果（或影响） 
❏ 问题以用户/利益相关者为中心

现在让我们逐个地解读每个元素。 

在过去几个月里，您对问题的阐述可能已经经历了多次迭代。到目前为止，您已
经得出了一个问题陈述，其中包括对系统层面影响和根本原因的严格分析。在系
统思考中，我们经常需要使用变焦镜头。虽然您当前对问题的看法是一个宏观的
广角，但通过解决方案画布，我们开始将我们的思维和视角转变为如何从利益相
关者的角度看待问题。这是同一个系统层面的问题。问题本身并没有改变，但您
最终可能会转变视角，更加聚焦于利益相关者会如何表述问题。
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#2 根本原因

❏ 您要直接解决哪些根本原因？ 

❏ 您是否在问题、根本原因和解决方案之间建立了联系？

❏ 如何简洁地传达这些信息？ 

在这方面，您也已经做了很多工作！这是一个很好的机会，可以用来检查一下您
确定为应优先解决的根本原因与解决利益相关者的首要问题之间是否相匹配。
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#3 解决方案用户

❏ 谁面临这个问题？

❏ 根据您的利益相关者分析，您确定了谁是您的解决方案的主要“用
户”？

❏ 如果有多个“用户”，你如何对他们进行细分？

❏ 您确定的“解决方案用户”是否过于宽泛或过于狭窄？

接下来 - 谁有这个问题？谁将会是您直接深入交流的主要群体？如果您有多个用
户组，如何对他们进行细分？

另外，可以根据自己的想法将此框命名为其他名称！我们意识到“解决方案用户”
一词非常笨拙，但我们的团队和解决方案涉及群体很宽泛，因此很难选择一个适
合所有人的术语。
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#4 解决方案?

你的解决方案是什么?

❏ 提示：这不是你要执行的具体活动

❏ 提示：这也不是问题解决后所带来的影响

❏ 它如何解决利益相关者的具体问题？问题、根本原因、解
决方案和价值主张之间的联系是否清晰？

下一步是深入探讨解决方案。直接解决您的用户或利益相关者面临的前 3 个问题

的解决方案是什么？
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#5 对解决方案用户的价值主张是什么？

价值主张 解决方案提
供的好处

为什么更
好？

(为谁?)

我们将把这一切整合到价值主张中。价值主张非常简明地展示您的解决方案为用

户提供的好处，以及为什么它比现有或替代解决方案更好。 

价值主张的棘手之处在于它不是由我们定义的。它是由我们的“解决方案用户”定
义的。
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提示：系统层面的问题与用户的问题不一样吗？

❏ 您的用户有哪些痛点或问题？

❏ 确定最大和最重要的三个痛点/问题。 （解决不太重要的痛点不如

解决最重要、最紧迫的痛点更有价值）

系统层面的问题在用户层面上可能看起来会有所不同。因此，请一直牢记这一点
，并思考价值主张。
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这种模式的比较优势是什么？

❏ 该解决方案为您的用户和利益相关者提供了哪些其他解决方案无

法提供的功能？

❏ 您的组织发挥了哪些其他组织无法（或不会）起到的作用？

❏ 用户为什么要花时间（或其他资源）参与您的解决方案？

您最终可能不会直接在画布上使用所有这些语言，但界定价值主张的另一个有用
练习是：查看利益相关者当前用于解决这些特定问题的替代方案或补偿行为。是
否已有类似的解决方案，与之相比，您已经找到了自己方案的关键优势吗？
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价值主张 

对于 ____________（解决方案用户）

他们____________（他们的痛点/问题）

我们的（解决方案名称）_____________
 
是____________（类别）

这个方案（直接解决痛点/问题的收益陈述）____________。

这听起来可能需要将大量信息塞进一个栏框中，但您可以使用一个简单的模板来
尝试为用户编写价值主张。他们是谁？他们的痛点是什么？您的解决方案如何解
决这些特定问题？
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示例

对于本地创新者中

缺乏空间、资金和支持的那些人

我们的快闪式创新中心是一个短期孵化器 
免费为他们提供设备、创客空间和专业知识

让我们来看一个简单、虚构的例子。
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示例

对于人道主义救援人员

中无法获取重要信息的那些人， 
我们的平台是一种实时消息传递服务，为项目活动的协调和实

时更新提供易于使用的沟通渠道。

让我们再来看一个例子。 

如果这个特定的价值主张模板对您的团队不太奏效，请与您的教练讨论。还有其
他一些格式和模板可供使用来更好地传达您的价值主张。
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# 6 谁是合作伙伴和利益相关者？

❏ 根据利益相关者分析，您将直接与谁合作以实施您的解决方案？

❏ 您将依赖于哪些合作伙伴？

接下来，我们从您的利益相关者分析中获取更多信息，以突出对您的解决方案至
关重要的关键合作伙伴和利益相关者
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#7 对他们来说价值主张是什么？

❏ 每一类利益相关者可能都有不同的价值主张！ 

❏ 您的解决方案也必须为他们设计一个价值吸引点。

值得注意的是，为利益相关者提供价值吸引点与为解决方案用户设计价值吸引点
同样重要……而且二者的价值主张通常是不同的！如果您希望长期实施您的解
决方案，那么花时间确保解决方案满足他们的需求是确保成功、可持续和可规模
扩展的第一步。
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#8 渠道

❏ 您将如何联系到您的解决方案用户、合作伙伴和利益相关者？

❏ 您的利益相关方希望您通过哪些渠道联系他们？您知道吗？

❏ 您现在如何联系他们？其他人如何联系他们？

❏ 哪些渠道效果最好？  哪些渠道成本-效益最好？

❏ 您如何将渠道与用户现有的惯例、行为和习惯相结合？

对于此框，您可能还没有太多时间来考虑用于联系解决方案用户或利益相关者的
渠道。 

渠道可以是您吸引客户、招募参与者、与目标群体建立联系等的方式。本质上就
是您在哪里以及如何与他们建立联系？

我们提出了一些需要考虑的关键问题：您的利益相关者希望您通过哪些渠道联系
他们？您如何获知的？您现在如何联系他们？哪些渠道效果最好且最具成本效
益？您如何将渠道与客户的日常惯例、行为和习惯相结合？ 

 这里的潜在主题是：联系方法有很多种，那么问题是哪种方法是最有效的方法？

21



22

关键指标

❏ 您如何知道您正在产生预期的影响？

❏ 您如何知道您正在获得关注和认可？

对于关键指标，您已经考虑过如何衡量影响和监控进度。

经常被忽视但对创新至关重要的一个关键领域是：反映您的解决方案是否获得关
注和认可的早期指标。当您实施新的解决方案时，有什么指标可以帮助您了解用
户和利益相关者对该方案的接受程度， 实施状况，以及实际体验？他们是否被吸
引？是否感到兴奋？是否真正认同？还是没有？这个早期指标为您提供了调整
和改进的机会。
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成本结构

❏ 提示：这不是预算！ 

❏ 产出一单位解决方案的成本是多少？ 

❏ 您的解决方案中的关键成本驱动因素是什么？ 

（注：不必列出每项成本，只关心最大和最重要的成本）

对于成本结构，我们不是在寻求预算！我们知道预算中通常包含的那些细节可能
会在实施过程中发生巨大变化。

相反，您将在画布中提取出解决方案的关键单位成本或成本驱动因素。将社会部
门的工作视为一个整体单位或许非常困难，但这对于理解如何保持和扩展解决方
案至关重要。我们团队的一些可能的单位示例：

- 获得支持的创新者

- 受训人员

- 举办的研讨会

- 1 个月的平台或网站托管 

- 主办的各众筹项目 

- 一次性快闪社区空间

除了了解核心成本单位之外，识别关键成本驱动因素也是需要了解的关键风险。
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资金来源

❏ 谁是你的“付款人” 

❏ 该付款人承担这些费用的现实程度如何？

❏ 资金来源的可持续性如何？

最后，如果您的解决方案计划在项目周期结束后继续维持或扩大规模，那么将如
何资助？谁来支付？这并不意味着您已经完全确定或落实了资金来源。相反，设
定目标是为了明确弄清楚需要什么以及这个需要是否在可实现范围之内。
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下一步

未知 → 已知

低水平的置信度假设

→
高水平的置信度假设

当您完成解决方案画布后，您将得到许多问题的答案，但可能还有一些未知数。

此外，我们填写的每个方块都会伴随着一些假设。 

作为早期阶段的创新者，您的工作是将这些未知转化为已知，并将未经验证的假

设转化为更高水平置信度的认知。 

享受你创建画布以及与教练讨论解决方案的乐趣！我们将在两周后回来提供更

多有关创建测试计划的内容。
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