如何撰寫[廣告企劃案]
一﹑基本理論概念

·傳播概念與傳播策略

·傳播組合

·創意腳本

·EVENT活動

·網路行銷（on line marketing）

·媒體計畫（media plan）

·品牌資產（Brand equity）
·市場分析

·品牌網路關係

·CF：電視廣告片；  NP：報紙廣告稿；  RD：廣播廣告稿。

·產品定位（product positioning）。

《個案一》

某大型[啤酒公司]年度[廣告企劃案]
本企業案系由廣告公司對某啤酒公司提出的[廣告企劃案]。

A. 整體環境的挑戰

a. 競爭者挑戰面             b. WTO開放挑戰面

c. 消費者變化挑戰面         d. 政府法全面

B. 啤酒市場末來在那裏？

a. 最近五年啤酒產銷         b. 各品牌啤酒市場佔有率

c. 啤酒的末來成長空間與潛力

C. 目前本啤酒品牌與消費者的品牌網路關係

D. 本啤酒品牌今年度最關鍵思考主軸與核心

E. 經營策略

a. 如何擴大整體啤酒市場     b. 如何提升本品牌形象

c. 如何經營年輕人市場       d. 如何經營通路

F. 傳播目標與策略

a. 短期/長期的傳播目標      b. 短期/長期限的傳播策略

G. 傳播概念

a. 主要/次要訴求對象        b. 核心訴求重點與口號

c. 品牌概念                 d. 產品概念

e. 企業理念                 f. 價值訴求

H. 傳播組合

a. 品牌運作

a－1 廣告（電視、報紙、廣播電影、雜誌）

a－2 通路行銷（中/西餐廳、KTV店、便利商店）

a－3 促銷（SP）

a－4 事件行銷（EVENT）

a－5 網路互動

b. 公益CAMPAIGN運作

b－1 EVENT                b－2 PR記者會

I. 創意策略與表現

a. 主題口號

b. 核心DEA
c. 創意各篇腳本（電視CF篇、報紙NP篇、廣播RD篇）

J. 通路行銷

活動目的、主題、方式、廣告助成物

K. EVENT活動

活動名稱、目的、計畫、內容、助成物

L. 網路行銷

活動目的、主題、手法、方式、視覺表現

M. 公益CAMPAIGN
活動目的、策略、傳播組合

N. 媒體計書建議

a. 目前主要品牌媒體廣告已投資分析  b. 媒體廣告組合計書

c. 媒本選擇                        d. 媒體排期策略

e. 媒體執行策略

O. 媒體預算分析

a. 各大媒體預算           b.通路行銷預算       c. EVENT預算

d. 公益CAMPAIGN預算      e.互動網路預算       f. C F製作費

g. 廣告效果測試預算       h.企劃設計費         i. 其他費用

j. 總計金額

P. 整體時效計畫表

a. 拍片（CF）             b. 助成物印製        c. 各大媒體上文件

d. 通路行銷發動           e.  S P發動          f. EVENT 發動

g. CAMPAIGN發動           h. 互動網路發動       i. 廣告效果測試日

《個案二》某大廣告公司對某大“人壽保險公司”，所提年度“廣宣企劃案”

壹、市場概況

一、今年度狀況分析

二、最近五年的變化

  1、壽險公司的歷年知名度比較      2、認識壽險公司的主要傳播媒介

3、業務員最受推崇的壽險公司比較  4、最佳推進壽險公司比較

三、現況的分析研判

貳、Target分析

一、末投保但有投保意願的消費者（新保戶）

二、已投保且有再投保意願的消費者（再保戶）

叁、競爭品牌分析

1、品牌 2、商品命名 3、廣告活動 4、PR活動 5、教育訓練 6、徵員訴求

肆、問題與機會點

伍、課題與解決對策

 一、課題一：爭取20-30歲年輕階層的好感度

解決對策：

1、傳播       2、商品        3、PR
 二、課題二：提升專業感
解決對策：

1、徵員       2、商品

 三、課題三：PR資源重整∮有效利用ˊ
解決對策：

1、傳播       2、分人        3、重點化、主題化

陸、行銷策略

 一、行銷策略一：

策略主軸：因應40周年，○○帶領壽險產業升級

二、行銷策略二：

﹙一﹚第一階段行銷目標

1、年度新契約的成長      2、企業形象年輕化、專業化

﹙二﹚第二階段行銷目標

1、拓展市場              2、確立全方位理財形象

﹙三﹚第三階段行銷目標

鞏固All No.1之品牌地位

三、行銷策略之三：

目標物件——新保單在哪里

四、行銷策略之四：

行動概念：活動、積極、全方位的壽險業領導者 

柒、傳播策略

一、傳播目的：企劃形象年輕化、活力化

二、Main target：20～30歲都會地區人口

﹙一﹚獨立自主型    ﹙二﹚傳播依賴型    ﹙三﹚精挑細選型 

三、廣告主張：保險不再只是保險

四、改變認知

捌、創意策略與表現

玖、媒體策略

一、電視執行策略     二、報紙執行策略

三、雜誌執行策略     四、媒體預算分配建議

拾、其他建議

一、置入性行銷節目各合作建議案  二、戶外媒體（戶外看板）建議

三、網路使用策略                四、電影院使用策略

五、廣播使用策略 

《個案三》某大廣告公司對某大“電視購物公司”“形象廣告”提案
壹、我們的課題

一、擴大新用戶      二、增加舊用戶再購率

貳、我們做了一些功課

一、消費者/未消費者質化深入訪談   二、研究美國及韓國成功購物頻道特色

三、親身感受（看    買    退）

叁、針對課題一：擴大新客戶

一、我們的發現1、兩重障疑    2、兩個機會

  二、創意表現

肆、針對課題二：增加再購率

  一、停滯客戶未再向○○購物之原因  二、現有會員的購物行為

  三、鼓勵再購策略核心              四、創意表現

伍、媒體計畫與預算

陸、其他行銷傳播建議

  一、公開做法

點子1：善用名人代言及推廣

點子2：專題報導，創造話題

點子3：以電視購物類和事的連續劇

二、直效行銷做法

點子1、型號發行普及化

點子2、發行人氣商品TOP 10快報

《個案四》某大廣告公司對客戶廣告預算支用執行效益分析報告案
壹、○○○廣告片（CF）

一、某體目標群：30～39歲女性

二、直期：○○月○○日～○○月○○日
三、購買方式：檔購

四、應有檔次為891檔，播出檔次892檔，檔次達成率100%
五、10秒GRP（母評點）為99.22
六、換算10秒CPRP（幹人成本）值為9319元

七、GRP之prime time（主時段）比為51%
貳、○○○廣告片

一、媒體目標群：30～39歲女性

二、走期：○○月○○日～○○月○○日
三、購買方式：檔購

四、應有檔次為1209檔，播出檔次為1234檔，檔資達成率100%
五、10秒GRP為170
六、換算10秒CPRP值為7280元

七、GRP之prime time比率為58%
叁、今年度上半年廣告預算執行狀況

一、電視預算：東森、三立、中天、八大、年代、未來、衛視、TVBS
二、廣播預算：飛碟、News89.3、中廣流行網、臺北之音

三、報紙預算：《中時》、《聯合》、《自由》、《民生》、《大成》、《效果》

四、雜誌預算：《時報週刊》、《TVBS週刊》、《美麗佳人》、《儂儂》、VOGUE
ELLE、Bazzar
五、網    站：Yahoo！奇摩

六、簡    訊：中華電信、臺灣大哥大

《個案五》新上市化妝保養品牌“廣告提案”
 一、○○○源自法國，因為○○，使消費者得以享受到平價的高級保養品

  二、目標物件

    ·30～45歲熟齡女性

    ·大專以上家庭主婦及白領上班族

    ·家庭月收入10萬元以上

    ·注重生活品質，開心自我保養

三、她們為什麼會相信○○○？如何面對使用○○○的社會評價？

四、○○○要帶給女人什麼？

五、什麼是下一代保養品的新浪潮？

六、幸福觸感

七、30歲以上的女人→青春不復再的危機→自發性的內在對話→由內而外的美麗

八、誰能說服她們？誰是他們追隨的典範？

九、歷經歲月的美女，被寵愛，被呵護，被尊重，幸福的女人

  十、○○○上市的兩大系列——深海活研及草本效能

十一、深海活研系列：代言人張艾嘉

      深海活研的幸福觸感——透明光采
十二、草本效能系列：代言人鍾楚紅

      草本效能的幸福觸感——回復柔潤緊致

十三、創意概念，徹底舒適，喚醒肌膚自我修護的能力，回復原有的潤澤緊致。

《個案六》某廣告公司對某“型錄購物”公司的“廣告提案”企劃案
一、引言

    因為○○電視購物頻道的成功，臺灣在家購物市場漸成長，亦帶動○○型錄

購物機會被看好。

二、策略思考

﹙一﹚○○電視購物頻道成功關鍵

﹙二﹚○○購物品牌核心價值：○○嚴選

﹙三﹚○○嚴選的意義：從消費者角度建立一種品質信賴

﹙四﹚型錄定位：嚴選、方便、豐富；精品百貨就在你家。

三、界定課題

﹙一﹚引爆臺灣一場主婦的在家購物革命

﹙二﹚○○購物型錄品牌，不是量的問題，而是質的問題

﹙三﹚我們的消費者：

   1、女性消費者分為四群：（○○年E-ICP生活型態研究）

（1）時髦拜金女 （2）純樸小婦人 （3）精明巧佳人 （4）時尚貴婦人

   2、目前的消費者輪廓：

（1）80%女性                    （2）25～39歲占65%
（3）高中職及大專以上占83%      （4）家庭主婦及白領占61%
（5）家庭月入3萬～9萬元占57%
四、廣告溝通策略～[你也可以做個smart with style聰明風格的主婦。]
五、代言人建議方向

·具知名度          ·具親和力，與消費者沒有距離

·主婦身份          ·本身具有smart with style形象

六、TVC（電視廣告）  ·現代巧婦篇      ·精挑細選篇
七、創意表現
·TVC               ·print（平面）       ·Outdoor（戶外媒體）    

·Bus（公車廣告）    ·Taxi（計程車廣告） ·MRT（捷運廣告）

八、媒體計書∮其他行銷建議

﹙一﹚25～44歲女性媒體，接觸行為摘要    ﹙二﹚媒體策略

﹙三﹚電視媒體執行建議（無線+有線電視）

《個案七》某電視公司廣告業務部門對[整合行銷傳播]成功案例之檢討報告
一、背景說明

﹙一﹚客戶/代理商：（委託執行物件）

﹙二﹚個案緣起：（項目構想）

﹙三﹚預期目標：（本專案預期達成行銷目標為何？）

二、提案布建

﹙一﹚提案構想：（創意人員提案的發楨過程與企劃重點）

﹙二﹚提案溝通記要：

1、摘要說明提案過程中與客戶溝通協調過程

2、摘要說明提案過程中與業各或其他部門溝能協調過程

三、專案內容說明

﹙一﹚專案類型：

1、廣告製作：包含廣告CF、字卡、進出口卡

2、節目類植入行銷

     （1）節目植入配合：（請說明節目名稱、植入方式）

     （2）新聞專題製作：（請說明專題議題規劃、新聞專題內容）

3、節目製作：（名稱、製作單位、時段、集數、播出頻道等）

4、實體活動執行：

     （1）實體通路促銷活動  （2）記者會      （3）試演會（含甄選會）

     （4）座談會            （5）演唱會、晚會

5、整合集團內活動（請說明）

     （1）YOYOTV                  （2）台內大型活動：（例如金鐘獎）

     （3）○○慈善基金會/文化基金會  （4）○○戶外開賣

﹙二﹚專案預算

四、本項目從向客戶提案到進入實際執行面之檢討

五、客戶對本案執行後之回應、評價及改善建議事項

六、專案效益評估

﹙一﹚直接效益：（專案利潤、獲利率，以營管效益評估為主）

﹙二﹚無形效益：（本專案對於業務部的無形效益）

如何撰寫[新產品（上市）企劃案]
一、基本理論概念
·產品規劃（product plan）
·訂價規劃（pricing plan）
·廣告宣傳規劃（advertising plan）
·公共事務規劃（public relation plan）
·通路規劃（channel plan）
·業務組織規劃（sales organization plan）
·品牌規劃（brand plan）
·產品區隔與定位規劃（product segmentation and positioning plan）
·目標族群分析（target profile analysis）
·市場機會與成長潛力（market opportunity）
·FGI（焦點團體座談）

·電話訪問（telephone survey）
·街頭定點訪問（on-street interview）
·媒體預算（media budget）
·行銷費用預算（marketing expense budget）
·SWOT分析
·競爭分析（competition analysis）
《個案一》某大銀行首推[迷你信用卡]行銷企劃案
一、迷你卡（Mini）信用卡發行的SWOT分析

﹙一﹚優缺點分析   ﹙二﹚商機與威脅分析    ﹙三﹚小結：值得推動發行

二、全球首張Visa Mini卡，2002年首先在美國各地發行，迄2003年底預計可

超過1千1百萬張卡量

三、Mini卡的族群：以追求酷炫的年輕消費族群（18～30歲）為主。

四、Mini卡有二種相同卡號信用卡的用途：

  （一）迷你尺寸（縮小為一段信用卡的43%）信用卡：提供一段商店刷卡使用。

（二）標準尺寸信用卡：提供ATM預借現金為提款、轉帳之用。

五、今年底前髮卡目標：預計達20萬張Mini卡申請量。
六、成立[迷你卡秘密俱樂部]，聚集更多卡友人氣

七、刷卡優惠：

﹙1﹚ 除一般信用卡現有優惠外，每一筆刷卡消費，皆享有0.3%～0.5% 的

現金立即回饋。

﹙2﹚ 現在刷卡,帳款次數延三個月後再收,此期間為迴圈利息。

此稱[刷卡零負擔]活動。

八、Mini卡類型態

    Mini一般金卡及Mini白金卡均同時發行，前者是以學生族群以及較年輕與

低收入的上班族。後者則以中高收入的壯年上班族群

九、預計投入的廣宣費用：○○○萬元

十、辦卡業務組織分工及目標量：

﹙一﹚本銀行總計及全省各分行目標量：3個月內達10萬卡

﹙二﹚委外行銷業務公司：3個月達10萬卡

十一、預計申辦開始日期

十二、預計對外記者會業務日期及地點

    日    期：○○年○○月○○日   地點：臺北市○○大飯店

    活動內容：另詳下次報告

十三、結語與討論

《個案二》某嬰兒用品連鎖店跨足[兒童用品]連鎖店的策略行銷企劃案
一、 現有[嬰兒用品]217個門市及專框現況檢討

（注：嬰兒用品，以1～5歲小孩為主）

二、跨足[兒童用品]新連鎖店的目的與原因分析說明

（一）通路區隔     （二）營收擴大

三、明年度成立[兒童用品連鎖店計書概要

（一）目標兒童：6～12歲兒童

（二）明 年 度：預計開設8～10家店（一年內）

（三）銷售產品：服裝類占45～50%；其他包括：鞋子、褲子、帽子球、滑板車、書籍、文具……等。

（四）品牌來源：國外知名品牌及自創品牌為主。

（五）新事業名稱：捨用原先○○○品牌名稱，改用新店名稱○○○

（六）設店據點原則：以靠近原有○○○嬰兒店的附近，讓消費者有不同的

便利性產品選擇。

四、預計三年後，可以達成損益平衡，第四年正式獲利。

五、結語與裁示

六、附件資料

（一）各年齡層兒童人口數        （二）兒童市場潛力分析與競爭分析

《個案三》某3G行動電話業者行動上網影音內容企劃案
一、行動上網影音七大類內容

（一）金融理財

·股市K線圖，掌握大盤及個股走勢。

·利用語音、簡訊、手機上網，接收最新股票、期貨、國際股市、外國等等即時報價。

（二）環境守護

·全國唯一影像監控服務。    ·手機即時觀看，隨時隨地守護家人！

（三）影視：新聞、寫真、MV、資訊

·可觀賞動態影片，並下載或轉贈朋友。

·線上觀看影片可達3分鐘，下載觀看影片約30秒

·可觀看影音新聞，全省高爾夫及職棒球場天氣預報。

·可觀看交通路況及家安監控。

（四）影音交友

·獨特的影音互動交友服務。   ·獨有的自拍影音上傳、下載、轉送功能。

（五）錄影郵件

    ·可利用WEB CAM拍攝影片，傳送給朋友的Qmo影音手機。

（六）影片式動畫

    ·下載彩色影片式動畫可做待機來電，開關機畫面及轉送給朋友

（七）飆網On-line Game
·全國唯一行動On-line Game
·遊戲種類眾多，內容酷炫，保證玩得過癮。

·獨有遊戲快捷方式功能，可立即play。

二、對現有七大類內容的喜愛與需求民調報告（委託○○市調公司）
三、未來一年內持續加碼影音內容的方向、專案內容與合作廠商

四、結語與討論

《個案四》某國內航空公司與建華銀行推出[聯名卡]企劃案
一、國內搭機商務客源分析

    估計約有1萬名左右，每年搭機100次以上的商務客源，產值達16億元。

二、本公司與銀行推出聯名卡目的

透過聯名卡，提升客戶忠誠度，並以搭乘本航空班機為目標。

三、聯名卡提供的新優惠

（一）刷卡購機票，可享九五折

（二）立即享有3%現金回饋

（三）機位自動升等與重要節日優先訂位

（四）購買該銀行基金，可享手續費七五折優待

（五）基金額也可累積紅利積點

四、預估聯名卡發行量目標

（一）第一年達15萬卡，第二年達30萬卡目標

（二）本航空公司目前自有會員則達70萬人

五、預定發行起始日：○○年○○月○○日

六、記者會舉辦日期：○○年○○月○○日

七、效益預估

（一）聯名卡刷卡額預計：

第一年：○○○卡量×＄○○○機票額=＄○○○機票額

第二年：○○○卡量×＄○○○機票額=＄○○○○○萬元

（二）票面消費額預計：

第一年：＄○○○○○萬元       第二年：＄○○○○○萬元

八、結語與裁示

《個案五》

某外商電腦公司設立首宗[體驗中心]旗店的分析評估企劃案

一、成立的緣由

    明基電通、華碩、樂金（LG）、三星等均已在臺北設立旗店，本公司為全球

電腦大廠自也不能落人後。

二、成立的目的

（一）透過旗鑑店方式，宣傳自身品牌的理念。

（二）藉由數字體驗中心，介紹一整套本公司的解決方案（Total solution）概念給予消費者

（三）展現與消費者更加親近的感受

三、名稱：[○○數字體驗中心]
四、本中心營運方式

（一）裝潢、租金、人員訓練、產品提供，由本公司負責

（二）銷售及人員：由當地經銷商負責

五、成立此中心費用預估：＄○○○萬元

（一）投資額

·押金費：＄○○萬元          ·裝潢費：＄○○○萬元

·器材設備費：＄○○萬元

（二）每月維持費

·人 員 費：＄○○萬元   ·水 電 費：＄○○○萬元

·電 話 費：＄○○萬元   ·租 金 費：＄○○萬元

·其他雜費：＄○○萬元

六、總成本效益分析

（一）有形效益  （二）無形效益

七、未來三年內再開○○個體驗中心

《個案六》中信銀與美國在台Costco倉儲量販店發行[聯名卡]內容 
一、基本會員狀況

（一）中信銀500多萬卡

（二）Costco在全球在4000多萬個會員

（三）臺灣Costco則有32萬名會員

二、中信銀與Costco聯名卡優惠內容

（一）獨享在Costco店內刷卡消費額，每150元以上，即可累積消費回饋金

（稱Costco金幣）2元

（二）店外刷卡消費額每150元以上，也可累積消費回饋金1元。

（三）每100元Costco金幣可折抵100元Costco刷卡金。等於店內享有1.33%折扣，店外0.67%折扣。

三、第一年聯名卡發行量預估：15萬卡以上

四、本卡預定正式發行日：○○年○○月○○日

五、結語

《個案七》某大乳酸飲料公司拓展[新產品線]營運企劃案
壹、現有主力產品線現況分析

一、本公司[比菲多]乳酸飲料躍為國內第一品牌，營收額達7億元

二、比菲多上市三年來之銷售量及銷售額成長概況

三、比菲多各通路銷售結構比及各地區銷售結構比分析

四、比菲多的SWOT分析

五、本品牌已面臨乳酸飲料市場規模的成熟飽和度

六、小結

貳、明年度凝推出新產品線營運方向說明

一、現有飲料市場規模、競爭分析及空間分析

價格（Yogurt酵母乳）飲料類

（一）茶飲料類

（二）咖啡飲料類

（三）碳酸飲料類

（四）果汁飲料類

（五）礦泉水飲料類

（六）運動飲料類

（七）健康食品飲料類

（八）其他飲料類

（九）小結

二、明年度本公司為完整產品線凝推出下列產品線

（一）優格飲料之開發與產品上市（第一季）

（二）咖啡飲料之開發與產品上市（第二季）

（三）運動飲料之開發與產品上市（第四季）

（四）代理國外品牌飲料上市（接洽中）

（五）小結

叁、為因應產品線擴充，組織架構與人力的相關調整暨擴增說明

（一）原[營業部]變革為[產品事業部]組織

（二）業務人力擬增加○○人員

肆、優格飲料產品上市半年內的積極重點策略方向

一、產品研發策略方向

二、廣告宣傳策略方向

三、通路佈置策略方向

四、生產作業策略方向

五、訂價策略方向

六、第一年營業量及營業額目標說明

伍、結論與討論

《個案八》

國內某大信用卡公司，首度與日本信用卡髮卡組織JCB合作推出，

[JCB白金卡]企劃案

一、本案緣起與背景

二、本案為國內首度問世

三、本案針對經常往來臺灣與日本商務人士為主要目標物件

四、本卡計畫概述

（一）卡名：○○JCB白金卡

（二）本卡優惠：

1、獨享日本國境新千葉、仙台、羽田、關西、福岡、青森、新瀉、名古屋、伊丹、廣島、熊本、秋田、成田、高松、小松、山口宇部，18處其他的

白金卡無法進入的機場貴賓室。 

2、同時保有[新貴通]全球四百個機場貴賓室使用權。

3、即日起至93/3/31，核卡就送HUSH PUPPIES時尚茶具組。

4、並可參加日本頂級旅遊抽獎，乘坐商務艙禮遇，夜宿東京PARK HYATT或大阪帝國飯店。

（三）申辦日：自○○年○○月○○日起

（四）推廣通路：

1、本銀行各分行推廣

2、委外行銷通路推廣

3、對日貿易商及廠商通路推廣

4、其他

（五）預計辦卡量目標：一年內5萬卡為目標

（六）相關說明事項

五、本卡推廣的戰略性目標：雖發卡量不多但可建立與日本金融體系的互動友好業務與人脈關係。

六、結語與呈請核示

《個案九》

某大液晶電視製造廠舉辦[全系列產品發表會]企劃案

一、本公司○○年度全系列產品發表會，專案工作小組組織架構及人力分工配置說明

二、預訂舉辦說明：○○年○○月○○日下午2：30～3：30
三、預訂舉辦地點：○○大飯店○○廳（200坪）

四、發表會進行流程

（一）主持人開場白（30秒）

（二）播放本公司產品研發、製造、品管以及銷售流程之公司簡介帶（10分鐘）

（三）總經理致詞（5分鐘）

（四）全國經銷商代表致詞（5分鐘）

（五）接受媒體記者詢問（10分鐘）

（六）參觀現場院產品展示及說明（10分鐘）

（七）結束

五、本次發表會名稱：[○○公司○○年度全系列液晶電視產品發表會]
六、全系列尺寸液晶電視包括：46寸、37寸、32寸、30寸、26寸、20寸以及15寸等七種。

七、擬邀請各界來賓名單如下：（略）

（一）電視某體記者（計10家，30人）

（二）報紙媒體記者（計12家，25人）

（三）雜誌媒體記者（計20家，35人）

（四）廣播媒體記者（計5家，7人）

（五）網站媒體（計5家，8人）

（六）全省系市經銷商（計26家，30人）

（七）投信、投顧、證券公司自營商及其它投資部門（計20家40人）

（八）合計：○○家，○○人

八、本次發表會預算概計：＄○○○萬元

（一）現場場地租費、餐點及設備

（二）來賓贈品費：每份○○元，總計○○○元。

九、本公司各部門現場參加主管名單

十、本次發表會效益預計說明

十一、結語與恭請指示

《個案十》

國內某韓國手機大廠推出[低價手機]產品上市行銷策略分析案

一、本案目的——達成今年度臺灣市占率15%之成長目標為主軸

二、目前臺灣市場各大手機品牌營運現況總分析

（一）各大手機品牌去年度綜合行銷指標比較分析

1、營業收入額   2、市場佔有率   3、通路策略   4、價格策略

5、產品策略     6、廣告策略     7、促銷策略

三、臺灣手機市場﹑中低階彩色手機市場趨勢與未來走向評估分析

四、本公司（在台分公司）為力爭年度總體手機市占率達15%目標，並坐穩第三品牌目標之行銷策略

（一）產品策略：

1、推出單機6000元新臺幣左右的中低價彩色手機（C108首款），若搭配門號只須4000元新臺幣。

2、第二年陸續推出1/2寸、P108、E708等內建照相機十餘款新低價手機，

（二）廣告策略：

1、今年廣告預算提升到2億元

（三）通路策略

1、擴大通路據點數：目標從去年的○○個據點，提高到○○個據點

2、提高對經銷售獎勵金

五、結語：配合韓國總公司三星電子集團，今年度全球行銷大戰略的架構下之戰術作為。

如何撰寫[業務（銷售）企劃案]
一、基本理論概念

·降價因應對策

·販促因應對策

·激勵獎金辦法

·業務人力訓練

·在地行銷

·市場情報

·業務策略

《個案一》

○○銀行信用部今年度[人力組織與業務計書]
壹、信用部——組織與編制

一、○○銀行信用卡部組織團        二、2004年信用卡部待補人數及職稱

三、2004年信用卡部用人明細       四、○○銀行信用卡部人數與同業之比較

貳、信用卡部未來三年（2004～2006年）業績目標

一、 ○○銀行未來三年信用卡之營業目標

二、○○銀行信用卡部各項業務簽帳金額

叁、○○銀行信用卡——各通路發卡目標

一、2004年信用卡部～各通路每月發卡量   二、相關配套計書

肆、信用卡部未來經營策略與建議

伍、信用卡部今年度財務預測

一、信用卡部今年度財務預估

二、信用卡部今年度業務費用預算明細

陸、信用卡部各組業務變革與損益、成本、費用分析

《個案二》

某大型錄公司[擴大發行]業務計畫案

壹、今年A版型錄深耕計書

一、 刊物名稱       二、規格（頁數/重量克數） 三、發行月份 

四、主要寄送對象   五、發行份數（每月）     六、上刊商品數（○○○項）

七、產值目標       八、營收目標

貳、分版型錄發行規劃

叁、名單管理

一、現有名單維護與深耕

二、開發新客戶名單

（一）○○便利商店上架

（二）Member get Member活動設計
（三）與其他異業結盟合作

肆、廣告宣傳計書

一、目標
（一）開發新客戶
（二）提升品牌知名度

二、任務－讓不知道的人知道，讓知道的人信賴，成為會員

三、廣宣計書

（一）形象廣告CF
（二）促銷活動CF
1、季節性活動    2、月主題活動    3、發行販促活動

四、總預算

《個案三》某公司[生化科技產品事業部]營業計書
壹、成立生技事業部新組織

貳、第一年營收目標：6億元

叁、產品系列

一、已開發完成保健食品：包括冬蟲草、果寡糖、靈芝、乳酸菌
二、研發中：包括植物性荷爾蒙、添加乳鐵蛋白乳酸菌、保肝、護睛等保健食品
三、中長期產品策略：轉向生技保養品及生醫材料發展

肆、總經銷通路策略：生技保健產品委由聯安和技公司負責總經銷
伍、廠房興建：

已投資十億元興建位於台南縣○○地的生技工廠，第一期開發面積3.6公頃

《個案四》某大量販店推出[自有品牌]及[超低價]（first price）企劃案
壹、消費環境的變數分析

一、國外量販店低價位自有品牌，占全部營業額已達40%，臺灣約僅2%～4%，空間仍很大

二、 國內消費者價格敏感度升高，超低價商品每年有30%成長潛力

貳、國內量販店自有品牌兩種模式分析

一、由國內廣商代工的超低價（first price系列）
二、掛上自家招牌的自營商品（private label）

叁、價格優勢
自有品牌超低價商品，約比市面上一線（較大名牌）品牌便宜30%～40%
肆、今年度本公司自有品牌計書

一、打出[天天低價]品牌策略

二、品項達600項

三、營收額要成長10倍，達15億元，占總營收4%
四、以品牌認同度低的商品為主～礦泉水、沙拉油、紙品、文具品家用品、簡易紡織品等

伍、同業推出自營品牌及超低價系列比較表

	量販店自營品牌及超低價系列

	量販店
	品牌
	品項數
	營業額占比

	（一）家樂福
	家樂福、Bluesky、Hamonie、線精靈、TopBike、NO.1
	1000項
	3%

	
	超低價First price
	600項
	3%

	（二）大潤發
	天天低價First price
	200項
	4%（今年預估值）

	
	歐尚
	
	

	（三）愛買吉安
	利德派思
	600項
	5%

	
	超低價First price
	450項
	8%

	（四）特易購
     （costco）
	Tesco Value
	50項
	1%

	
	Tesco   Tesco Finest
	450項
	2%


《個案五》某第一大碳酸飲料公司與天仁茶葉公司[行銷異業合作]企劃案
壹、國內飲料市場各種產品銷售結構比分析

一、總體市場規模歷年比較   二、各類飲料歷年比較

貳、成長最快的茶類飲料市場分析

一、市場規模分析      二、產品分析      三、供應製造廠分析

叁、本公司在茶飲料市場之SWOT分析

肆、本公司若未發展茶類飲料之困境與危機

伍、本公司欲發展茶飲料之競爭策略核心～

爭取與天仁茶葉公司合作包括：A. 茶原料來源提供
B. 天仁品牌授權使用
陸、雙贏策略與資源互補

一、利用天仁的茶原料及知名茶品牌

二、配合本公司的研發、通路及行銷功能

（一）金萱綠茶飲料        （二）天霧烏龍茶飲料

三、新產品特色與功能說明

柒、預計三年內之茶類飲料營收額目標

第一年

第二年

第三年

捌、結論

《個案六》某聯名卡[推廣成果]及[刷卡使用]情形檢討報告
壹、發卡績效分析

一、第一波、第二波及第三波收件數及各種來源管道比較分析

二、收件與核卡數比較分析

貳、消費使用分析

刷卡分期付款交易分析

三期

六期

九期

十二期

二十四期）

叁、本聯名卡未來發展計書

一、採分眾行銷       二、MGM（會員介紹會員）會員推行專案

肆、本聯名卡紅利積點手冊提案

一、商品挑選面

二、系統建置面

（一）客服建置     （二）銀行系統建置

三、手冊設計面

伍、結語與建議

《個案七》

某大銀行在麥當勞設立ATM框員機的[營業分析案]
壹、本案目的

    提供客戶更多本銀行的自動化通路，同時經由ATM、網路服務、存款機以及電話語音服務等四大自動化之通路，達成V Banking（虛擬銀行）之最終目的。

貳、本案合作數量

    將在全台麥當勞290家分店，設立ATM機

叁、成本效益分析

一、架設一台ATM成本約50萬元，每台使用壽命平均約5年左右，加上維護費一個月成本約3萬元。

二、客戶直接到銀行辦理各項業務，銀行所負擔的成本，平均每筆約50元，但自動化通路則便宜很多。

肆、裝設ATM框員機目的

一、不是為了購錢

二、而是拓展其他服務及銷售功能，包括：

（一）信用卡預借現金（二）現金卡預借現金（三）購買各種表演比賽入場券

（四）提款、轉帳（五）播放各種廣告宣傳   （六）繳交水電費

（七）轉由購買線上遊戲點數（八）投保旅遊平安保險（九）其他

伍、結論與討論

《個案八》 某大金控公司[交叉銷售計書]（cross selling）執行檢討案
壹、引言

貳、交叉銷售執行半年後，與原訂計書目標比較討

（去年底占比、今年上半年占比、全年目標）

一、產險業務檢討     二、人壽業務檢討     三、基金銷售檢討

四、消費性貸款檢討   五、信用卡業務檢討   六、新證券戶業務檢討

七、現金卡業務檢討

叁、交叉銷售業務推展已獲顯著績效，但仍有下列問題仍待改善

一、顧客資料正確性問題             二、顧客打電話禮儀問題

三、後勤配套作業效率問題           四、產品與目標顧客適當配合性

五、產品包裝與說詞加強問題         六、客戶共用理念推展問題

七、網路行銷與電話行銷變向並重問題

肆、交叉行銷成本與傳統行銷成本的比較分析

伍、交叉行銷（今年上半年）所帶來營收及獲利增加效益試算

陸、未來交叉銷售的推展重心與執行策略

一、基金交叉銷售方面              二、人壽險交叉銷售方面

三、信用卡、現金卡交叉銷售方面

柒、今年全年度調高交叉銷售比之挑戰目標（上述七個專案）

捌、結語與裁示

《個案九》國內最大3C電腦路商發展[自有品牌]NB之[業務策略分析案]
壹、市場分析

一、美國市場    二、歐洲聯盟（EU）市場     三、日本市場

四、小結：國外已達15%通路品牌市占率的啟示

貳、臺灣NB通路商品牌占比仍極微小（不到2%）

（注：臺灣一年賣NB，約為50萬台）

叁、國外通路商NB品牌佔有率15%之背景與原因探索分析

肆、臺灣發展通路自有品牌時機與環境是否成熟分析

一、從通路商力量看     二、從代工廠商力量看

三、從消費者改變看     四、從大廠名牌競合看    五、小結

伍、本公司發展自有品牌之基本競爭策略方向

一、代工廠選擇策略   二、訂價策略        三、產品策略

四、產品宣傳策略     五、維修服務策略    六、品牌策略

陸、預估未來三年自有品牌之銷售量、市占率獲利率

柒、結語：發展自有品牌之挑戰性意義與優先克服重點

《個案十》某公司擬投入經營[休閒渡假會員]經營與行銷企劃案
壹、觀光大飯店與休閒渡假市場分析

一、 市場分析          二、太平洋SO GOOD白金會員卡售卡居榜首

貳、統一健康世界經營策略

一、 [鄉村俱樂部]產品策略¢定價策略   二、[城市俱樂部]產品策略¢定價策略

三、 統一健康世界搶佔國民旅遊卡商機

叁、太平洋SO GOOD白金會員卡經營策略
一、 太平洋SO GOOD白金卡產品策略  

二、 太平洋SO GOOD白金卡定價策略
三、 太平洋SO GOOD白金卡通路與推展策略
四、 太平洋SO GOOD白金卡吸引人的六大特色
肆、本公司○○○○白金會員卡產品規劃

一、 ○○○白金會員卡定位命名        

二、 ○○○白金會員卡白金卡定價策略

三、 ○○○白金會員卡白金卡產品內容

伍、○○○白金會員卡業務及通路規劃

一、 ○○○白金會員卡第一階段業務目標 二、○○○白金會員卡業務通路規劃

三、 資源媒體運用                     四、宣傳策略盟建議

陸、 實際執行

   附件一、統一健康世界[鄉村俱樂部]優惠一覽表

   附件二、太平洋SO GOOD相關文宣

   附件三、各集團經營休閒生活事業的概況

   附件四、策略聯盟建議名單

   附件五、汽車業者分期會款之優惠文宣

《個案十一》

某大內衣廠商拓展內衣[專賣邊銷店]業務企劃案

壹、目前本公司Easy Shop內衣概念拓展順利情況檢討

一、目前全130家分店，締造10億元業績檢討分析

（一）北、中、南區營業與損益檢討

（二）店內特色與氣氛檢討

（三）店內產品檢討

（四）店內人力狀況檢討

（五）50萬貴賓卡（ES卡）卡友檢討

貳、未來一年Easy Shop內衣概念店[成長]營運計書
一、店數目標：擴大至200家店

二、產品計畫：從內衣延伸擴大到泳裝、洋裝、縫紉機、休閒裝、包包、高跟鞋等更多元化、與多品牌發展

三、貴賓卡（ES）卡友突契100萬人目標計書與卡友經營計畫

四、人力資源配合計畫

五、促銷活動配合計畫

六、明年度Easy Shop營收額及獲利目標

七、明年度Easy Shop營收額，占全公司營收額之比率升高到○○%目標

叁、結論：

目前本公司營收額市占率占全部100億元內衣市場約20%，預計3年內，提升到30%之目標要求

肆、討論與裁示

《個案十二》

某大便利超商推出[漢堡戰爭]營運策略分析案

壹、國內西式速食漢堡市場產值規模分析

一、國內西式速食主力競爭者即其市場規模分析

二、國內漢堡市場產值分析

（一）西式速食漢堡產值    （二）一般早餐店漢堡產值

貳、本公司推出漢堡鮮食產品之[SWOT分析]
叁、本公司漢堡鮮食產品對營運發展之[策略性涵意]
肆、本公司推出漢堡鮮食產品之[時機性成熟分析]
一、生產供應廠商條件  二、採購成本條件  三、消費者接受度條件

伍、本公司推出漢堡鮮食品之[行銷4P策略]原則

一、訂價策略：以超值半價漢堡震撼推出（包括39元及19元兩種不同大小漢堡產品）（低價切入市場）

二、產品策略：初期推出四種口味，包括酷辣雞腿堡、照燒豬排堡等每月再更新推出新的四種口味，並計書推出米漢堡新產品。

三、通路策略：上市○○個月後，在全省各店上市

四、推廣策略：強調超值半價漢堡

陸、策略目標與原景

一、以[全國最大漢堡連鎖店]為發展目標，並擴大整體漢堡市場

二、提高本公司鮮食產品群營收額，占總營收16%之戰略目標

柒、各配合作業單位工作事宜

一、採購單位

二、物流單位

三、資訊單位

四、廣宣單位

五、各店面

捌、第一波四種產品推出之損益平衡營業量與營業額

玖、預計第二波推出的產品口味系列及時間點

拾、預估第一年每月的營業量、營業額之損益分析試算

拾壹、結論與裁示

《個案十三》

全球第一大彩妝集團L’OREAL在臺灣[行銷策略]檢討案

壹、臺灣地區四大彩妝公司主要品牌與未來市場策略分析

	國內彩妝競爭市場

	業者
	（一）L’OREAL
	（二）資生堂（shiseido）
	（三）寶僑（P¢G）
	（四）雅詩蘭黛（Estee Lauder）

	（一）國籍
	法國
	日本
	美國
	美國

	（二）主要品牌
	Lancome、
Shu uemura、
Kiehl’s、
Biotherm、
HR、
L’OREAL、
PARIS、
Maybelline、
Vichy
	Shiseido、
Carita、
IPSA、Zotos、
ZA、Ettusais
AYURA、
BENEFIQUE、
FITIT
	Maxfactor、
SK-II、歐蕾
	ESTEE
LAUDER、
CLINIQUE、
ORIGINS、
BOBBI、
BROWN、
MAC、
TOMMY、
ARAMIS、
LAMAR、Stila

	（三）未來市場策略
	引進新品牌、

增加廣告預算
	耕耘主力顧客，將會員提升至60萬人
	耕耘現有品牌
	擴增護盧沙龍據點，提升顧客服務品質


資料來源：工商時報，2003年8月9日

貳、L’OREAL集團在臺灣四大通路成長概況（年度1～7月）

一、百貨公司通路：成長10%
二、開架通路：成長85%
三、專業美容沙龍：成長25%
四、醫藥通路：成長20%
五、整體成長：30%
叁、未來重點行銷策略方向

一、加碼投資廣告：

從第十五大廣告主，提升到第三大廣告主（僅次於P¢G寶僑及荷商聯合利華）

二、多通路行銷：持續四大通路深耕策略，開架式通路成長尤為迅速

三、多品牌產品策略的加速推動

（一）自前已有14種品牌

（二）未來將引進美容營養補給品

四、員工人數擴充策略：從目前800人，擴增到1000人

肆、終極行銷目標

拿下臺灣專框圖彩妝品牌市場第一名

《個案十四》國內第一品牌[三合一即溶咖啡]市場競爭分析研究案
壹、市場規模分析：前景看好

今年已達20億元，近三年均呈現二位數成長

貳、成長原因分析

一、受到星巴克、西雅圖、丹堤等咖啡連鎖店普及影響

二、喝咖啡已成一種流行趨勢，喝咖啡人口成長快速

三、上班族追求便利趨勢 

叁、主要競爭者分析

一、雀巢（本公司）：第一品牌，市占率達50%
二、麥斯威爾品牌

三、年節選禮：內裝四盒不同口味以及一個幾米馬克杯組合（訂價350元）

肆、結論與建議事項

《個案十五》國內第一大[茶葉公司]與第一大[碳酸飲料]公司合作。推出茶飲料異業結合行銷策略分析案
壹、雙方策略聯盟，資源互補的重點專案

一、天仁茗茶公司

（一）提供茶葉原料給可口可樂公司製造茶飲料（第一年預計可達5萬斤）。

（二）獲取[品牌授權金]依每人總營收額中，抽取○○%為品牌授權金之報酬。

二、可口可樂公司

（一）提供茶飲料商品設計開發、生產製造成、行銷企劃、廣告宣傳及通路經營等一連串工作。

（二）茶飲料品牌以[天仁]為名稱，不以[可口可史]為名稱

貳、行銷策略規劃方向

一、品牌名稱  ：[天仁]
二、第一波產品：天溪綠茶、天霧烏龍茶

三、目標顧客群：以25歲左右的年輕族群為主要目標市場，讓天仁產品更貼近年輕人市場。

四、市場佔有率：預計三年內使天仁茶飲料達成15%市占率為目標

五、廣告策略  ：年輕、健康、快樂

六、配銷通路  ：動用可口可樂既有廣告通路據點網，全力鋪貨

叁、未來發展

    延伸到中國大陸，循此模式合作，推出 [天福] （天仁在中國大陸的名稱）茶飲料行銷活動

《個案十六》某大[網路購物]年度營運策略企劃案

壹、本購物網站的行銷策略方向

一、商品策略方向

（一）專題企劃

1、主題包裝

2、品牌包裝

3、族群包裝

（二）拓展新客層

1、白領上班族群

   （1）旅遊產品   （2）理財產品

2、學生族群

   （1）CD產品    （2）標券產品

3、虛路策略方向

   （1）線上遊戲   （2）算命    （3）線上教學

二、通路策略方向

（一）搜尋器

（二）流量結盟，增加曝光率

（三）開拓新客層

1、員工網購（上班族）    2、學校網購（學生）

三、媒體廣宣策略方向

（一）提高知名度：活動舉辦

（二）提高忠誠度：無店鋪網路銷售通路第一品牌

貳、本購物網站的行動方案

一、讓更多人看到：年度廣宣預算○○○○萬元

二、提高知名度﹕電視CF、演唱會活動、校園合作、話題行銷

三、掊養會員網購習慣，結合證券商，送電腦

四、快速讓型錄及電視購物100萬會員，習慣用網路

（利用3%購物全金、折價金）

叁、各館業績預估目標（今年度）

一、家居生活館：＄○○○萬元

二、珠寶精品館：＄○○○萬元

三、電腦資訊館：＄○○○萬元

四、休閒族遊館：＄○○○萬元

五、美食天地館：＄○○○萬元

六、服飾配件館：＄○○○萬元

七、通訊家電館：＄○○○萬元

八、家俱家飾館：＄○○○萬元

九、美容保養館：＄○○○萬元

合計：＄○○○○○○萬元

肆、今年度各項營運指標

一、客單價（元）目標

二、年客戶人次數目標

三、日年均客戶人次目標

四、內部會員客戶比率目標

五、響應率（內部會員）%目標

六、每日流量（內部）目標

七、響應率（外部）%目標

八、日流量（外部）目標

九、日流量（內部）目標

伍、本部門組織與人才招聘計書

一、組織部門：

（一）網路商品處

（二）網路行光彩處

（三）網頁設計處

（四）網站研發處

（五）網路行政處

二、組織人力：

（一）目前人力：○○○人

（二）今年編制：○○○人

（三）需補人力：○○○人

陸、今年度廣宣計畫說明

一、各月別活動名稱、預算費用及營收目標等詳列。（1～12月份）

二、主要行銷費用項目：

1、電視CF費用

2、行動電話簡訊費用

3、記者會費用

4、戶外活動費用

5、贈品費用

6、抽獎費用

7、購物費用

8、記者公開費用

9、平面廣告費

10、其他費用

11、合計金額

《個案十七》國內某大零售流通集團與日本無印良品公司合資公司，
發展生活雜貨事業營運計畫案

一、新公司基本架構

（一）登記資本額：3億元

（二）實收資本額：1億元

（三）我方持股

1、統一超商：41%
2、統一企業：10%
3、日本良品公司：39%
4、三菱商社：10%
（四）總經理人選：由我方選任

（五）經營團隊：由我方派任，日方公司提供顧問諮詢意見與支援

（六）公司名稱：臺灣無印良品公司

（七）正式登記成立日：○○年○○月○○日

二、新公司營運方向概述

（一）第一家店成立：預計2004第一季

（二）目標消費族群：年輕女性為主（20～35歲）

（三）商 品 定 位 ：本地與進口比例為○○% V.S ○○%，並與現有同業商品

結構有新區隔

（四）與關係企業康是美藥妝連鎖公司具有資源整合效益：

1、商品開發方面

2、採購方面

3、產品線

（五）與關係企劃統一超商複合購物中心具有資源整合效益

（六）日方公司未來派人支援服務事項：

1、開店據點選擇

2、商品引進與開發

3、門市陳列

4、店頭行銷

（七）成為本流通集團旗下子公司第33家

三、損益預估表

（一）預計第三年可達損益平衡點

（二）第四年開始獲利

（三）未來五年損益表概估

四、款來現金流量預估表

五、結語與指示

《個案十八》

某大食品廠下年度營運行銷工作重點企劃案

壹、引言：本報告緣起與目的

貳、下年度本公司營運行銷兩大主軸領域

一、正式成立[鮮食部門]營運擴大

（一）鮮食產品：積極開發A○○、B○○及C○○等三大類鮮食產品系列，追逐市場商機。

（二）鮮食產品供應物件：本公司在臺灣及中國大陸零售據點的需求以及他公司零售據點。

（三）品牌：將以味全自有品牌（private brand）推出。

（四）技術：引進日本友好公司技術合作。

（五）營收目標：預估前三年營收目標將達○○億、○○億及○○億元

二、加速擴大[生技產品部門]營運

（一）目前已開發及上市的生技保健食品項目分析

（二）今年度生技保健產品的營收額及損益額檢討分析

（三）目前以及未來生技保健產品的銷售通路狀況檢討﹑分析及未來強化方向與計畫

（四）明年度生持保健產呂的研發重點方向、投資額及產品專案

（五）生技保健食品研發人才與組織擴編計畫說明

（六）明年度生持保健產品的廣告宣傳策略

（七）明年度生技事業部的損益預估

（八）明年度本部門與外界學術研發單位的建教合作方向說明

三、結語與裁示

《個案十九》

某大零售流通集團拓展[複合商場]事業經營檢討報告案

一、引言

二、本公司已推出五個複合商場營運據點之檢討分析

（營收額、來客數、客單價、淡旺季、商場專案需求調整及其它）

（一）東山服務區（高速公路）

（二）清境農場旅客服務中心

（三）墾丁小灣遊客服務中心

（四）高雄火車站

（五）臺北實踐大學綜合大樓（600坪）

三、既有五個據點未來加強改善之方向

（一）商場營運專案結構面之強化改善

（二）現場環境與佈置面之強化改善

（三）服務水準面之強化改善

（四）產品品質面之強化改善

（五）店頭行銷面之強化改善

（六）損益目標達成

四、未來新開複合商場之策略與原則

（一）地址與環境策略

（二）商場專案結構策略

（三）坪數策略

（四）服務策略

（五）宣傳策略

（六）損益目標期限評估

（七）下年度新開數量目標

五、複合商場經營模式與新事業範疇推出

對本公司長期發展的[戰略]意義分析

六、結論與指示

《個案二十》

某大飲料廠[包裝水]年度營業檢討企劃案

壹、去年度包裝水營業總檢討報告

一、國內包裝水市場營業規模金額變化

二、國內包裝水市場主力競爭品牌業績比較分析

三、國內包裝水市場低價與高價品牌比較分析

四、本部包裝水業務檢討

（一）業績實績與預算目標產量之分析

（二）本部四種包裝水品牌銷售分析

1、麥飯石礦泉水

2、H2O純水

3、海灣深層水

4、Evian（愛維養）（國外品牌）

（三）全省地區別與通路別銷售分析

（四）包裝水廣宣年度費用去出與預算比較

貳、今年度高價包裝水（例如Evian）之行銷策略主軸

一、主打[健康保健、健康食品]之概念
二、提升品牌操作力

（一）提出日本藝術大師設計的紅藍限量運動用瓶，可達時尚流行的概念及推出

（Evian）水滴紀念瓶，在7-Eleven上架，以供EVIAN愛好者收藏

（二）與異業結盟合作：EVIAN將與知名化糖品牌（海洋拉挪）、大飯店及LV等精品業者合作

三、加強宅配機關報與通路之推展

四、預計花費行銷廣宣費用：○○○○萬元

叁、今年度四種包裝水品牌之業績目標與獲利目標

肆、結論與指示

《個案二十一》

某直銷化妝保養品牌公司新年度[營運策略變革]企劃案

一、營運策略變格的兩大主軸線之背景分析：

（一）朝多通路策略發展之原因分析

（一）朝多品牌策略發展之原因分析

二、具體重點工作：

（一）推出開架式化妝品UPZU170
1、吸引年輕且具強烈自我意識族群

2、開架式據點拓展目標以及營收額目標，由今年的○○個據擴展一倍成長到○○個據點。營收額則達今年預計○○○○萬元

（二）推出Kirei美妝通路販賣品牌及通路別

1、吸引上班時間緊湊，喜愛自我閱讀的都會女性

2、目前每月發行（免費贈閱）○○萬份：預計明年成長○○萬份

3、型錄專刊三年後營收額目標將達○○○○○萬元

（三）發展多層次傳銷通路

1、推出[精英展計書]，鼓勵AVON會員（ARCP）發展個人成長事業。ARCP可透過人際關係介紹客戶購買產品，並從中獲得獎金鼓勵

三、因應上述策略變革的組織架構調整計畫說明

（一）成立開架式化妝品UPZU事業部

（二）成立Kirei型錄產品事業部

四、未來三年三大事業體系營收結構比之改變

（一）直銷事業之占比

（二）開架式事業之占比

（三）型錄事業之占比

五、結語與討論

《個案二十二》

某大型錄購物公司[下年度營運計畫]案

一、前言

二、本型錄定位與願景

華人最大紙上百貨公司

三、本型錄五力架構分析

（一）目前競爭態勢

（二）潛在進入者威脅

（三）替代品威望

（四）供應商議價能力

（五）購買者議價能力

四、短、中、長期競爭策略規劃

五、下年度行銷與廣告策略

（一）行銷策略

1、忠誠度培養

2、新客戶導入

（二）廣宣策略

1、增加曝光度

2、名人證言、代言

3、置入式行銷

六、下年度商品策略

（一）開發商品的深度及廣度

（二）主題性商品置入

（三）自有品牌商品置入

七、下年度發行策略

（一）既有客戶深耕

（二）外部通路發行

（三）分版、分眾規劃

八、下年度損益表分析

（一）營收淨額

（二）商品成本

（三）商品毛利

（四）發行成本

（五）管銷費用

（六）營業淨利

九、結語與討論

《個案二十三》

某大型電視購物今年度[營業策略企劃]
一、進行市場廣耕，增加新客戶數

（一）節目多元化     （二）主題性商品企劃活動

（三）新商品線開發   （四）媒體交叉宣傳

二、提高知名度、建立品牌認知

（一）形象宣傳       （二）與知名品牌商品或行銷活動結盟

（三）強化公開議題操作

三、顧客滿意度提昇

（一）建立滿意指標

（二）貼心服務的建立

1、代訂送禮商品     2、會員生日送花及卡片

四、經營模組的建立

（一）商品面：強化商品企劃與組織統合能力

（二）節目面：節目企劃、商品置入、制播會議的整合

（三）行銷面：商品分類行銷模組建立及行銷效率提升

（四）經營面：CRM的運用、組織效率提升、業務導向、經營分析

（五）組織面：教育訓練整合、產值提升訓練計書

五、今年度損益預估及說明

六、結語與裁示

《個案二十四》

國內某大39元[均一價連鎖店]拓店企劃案

一、目前30家店營運檢討分析

（一）北、中、南店數現況分析

（二）北、中、南今年度營收額及損益狀況分析

（三）自有品牌商品非自有品牌商品項目占比，營收額占比及毛利額占比分析。

（四）積店用人數分析

二、未來三年拓展計書

（一）明年目標店：50家店

（二）後年目標店數：70家店

（三）第三年目標店數：100家店

（四）直營店及單一店業態：各占50%
（五）複合店及單一店業態：各占50%
三、本公司特有的自有品牌開發與設計能力優勢分析

（一）每月持續開發500種商品

（二）提高毛利率目標

四、3年後拓店達100家後，即輸出本店經營Know-How，複製到中國大陸經營事業。

五、裁示

《個案二十五》

某大網路購物公司年度[營運企劃書]
一、購物網站競爭分析與策略主軸

（一）無店鋪銷售的二大核心挑戰

（二）本公司在網路購物的SWOT分析

（三）本公司在網路購物事業的三大策略主軸

·主軸一：發揮網路特質，達成綜效

·主軸二：針對各族群消費心理，隨著網路社群成長的滾輪前進

·主軸三：延伸原有的核心能力與優勢到網路世界

二、擴大網路客層與營業額的短期行銷策略

（一）周年慶：本購物網路、送您電腦

（二）免息24期分期付款

（三）OL主題館（上班女性）

（四）話題行銷

三、今年度、損益預算分析說明

四、結語與裁示

《個案二十六》

某大型錄分司達成12月份[周年慶活動]業績目標之策略方向企劃案

一、提高客件數目標

（一）隨貨DM
（二）增加備貨量

（三）分期期數提高

（四）Outbound行銷（電話行銷）

（五）簡訊促銷

（六）滿額送活動

二、提高回應率

（一）Outbound行銷（出境）

（二）簡訊促銷

（三）折價券

（四）CF廣告強打

（五）商品新品率增加

（六）分期期數提高

（七）隨貨DM
三、提高客單價

（一）商品新品率增加

（二）滿額送活動

（三）分館商品推出

（四）分期付款期數提高

四、結論與討論

《個案二十七》某零售公司對[周年慶]營業目標達成[策劃分析]企劃案
一、現況每日/每週/每月平均營業額

  ·日平均營業額（月/周）：＄○○○○萬元/日

  ·日平均客單價：＄○○○元/人

  ·平均來客數：＄○○○○人/日

二、12月份周年慶營業達成目標計書：＄○○萬元（12月總目標）

  ·日平均營業額（提升）：＄○○○○○萬元

  ·平均客單價（提升）：＄○○○○元/人

  ·平均來客數（提升）：＄○○○○○人/日

三、策略執行案

（一）節目面提升

1、書面效果加強作法說明

2、現場陳設加強作法說明

3、主持話術加強作法說明

（二）商品面提升

1、廠商開發數量加強作法說明

2、商品開發作法說明

3、節目置入作法說明

4、資源導入作法說明

（三）行銷企劃面提升

1、高品質增加

2、實體戶外活動

3、密集廣宣

四、結語與討論

《個案二十八》某零售公司對[周年慶]營業目標達成[策略分析]企劃案
一、商品面

（一）每3天1個主題商品活動

（二）每天晚間時段加價購

（三）每天更新商品組合贈品

（四）限制商品置入最低價格

（五）Today’s Special項目商品活動

二、行銷面

（一）全月活動得意4星彩

（二）短天期活動滿額送

（三）特別日活動買就送折價券、旅遊兌換券

（四）商品活動、資訊特賣會

三、組織面

（一）全面激勵動員，促成高目標達成 

（二）目標達成之績效

《個案二十九》

國內某新進入者速食麵廠挑戰第一大速食麵之[策略行銷企劃遠景案]
一、目前上市一年在台績效總檢討

（一）第一年營收額及市占率

15億營收及15%～18%市場佔有率：已坐三望二。

（二）損益狀況

已達損益平衡，未見虧損。

（三）速食麵市場總體雖成長15%，但這可能是短期虛胖現象，明年起可能回復正常，市場淘汰賽即將開打。

（四）通路受限狀況

      ○○便利超商以及○○○大賣場仍受競爭對手抵制，未來仍待突破難度高須有開闢其他新通路之對策。

（五）廣宣面狀況

康師傅品牌知名度已確立打響。

（六）產品面狀態

已導入四類產品線

二、第二年業績挑戰目標：

爭奪30%市占率，營收額挑戰30億，坐二望一。

三、第二年策略經營重點

（一）設廠策略

1、12．5億雲林鬥六總廠，全新速食麵工廠，已在2003年10月8日正式完工啟用。

2、此套設備引進日本最新自動化作業，用人量僅600人。

（二）產品線策略

第二年康師傅全部產品線即將全面到位。包括各種口味、各種吃法及高、低價位速食麥全部到齊。

（三）通路策略

正評估入股○○便利連鎖商店之洽談。

四、第三年市占率目標

（一）市占率將挑戰40%。

（二）做到臺灣速食廠第一大品牌

五、產品創新改善

（一）以年輕女性為主的杯賣為例：

    ·傳統湯頭太油膩，改為鮮湯概念出發，調製出爽口而不油膩

（二）以臺灣牛肉面碗面為例：

·加附酸菜包

·道地臺灣牛肉

·以最道地的臺北桃源街牛肉麥湯平淡為准

六、結語

《個案三十》國內第一大制帽廠取得[國外品牌授權]分析案
一、爭取國外知名品牌授權的意義與目的——

避掉微利的OEM代工路線，改走較高利潤的品牌授權路線。

二、本公司（三勝制帽）目前已取得國外五種品牌商品授權

（1）美國：Winch-ester
（2）美國：GM
（3）美國：Dickies
（4）美國：Texace
（5）美國：KA
三、美國Texace案

    採取並購模式，該公司在美國○○個高爾夫球用具專賣店，建立通路管道。

四、英國KA公司

    已有135年歷史，品牌發展已延伸到男裝、女裝、飾品、帽子

五、獲利模式比較

（1）傳統產業代工毛利只有4%
（2）ODM（自我設計）：毛利上升到40%
（3）自創品牌或自有通路

工廠成本每項1.5美元加上關稅、空運等費用，合計約2.2美元但到了美國通路上賣，每頂可達8美元以上，是行銷利潤生產價值的4倍。

六、結論

《個案三十一》

國內某大自行車廠[入股美國大型自行車公司]，拓展海外市場效益評估案
一、擬投資入股美國SBC自行車廠；

公司簡介（加州自行車廠、專精高級自行車設計，開發及行銷）

二、投資SBC公司之股權比率計畫

    於2001年6月，以2954萬美元（約新臺幣10億元），簽約取得100%握有SBC（Specialized bicycle components lnc.）的EYIC公司48.63%股權，成為這家知名品牌大股東。

三、效益分析

（1）SBC公司每年營收額新臺幣60億元，獲利4億伍，本公司可認列1.4億元收益。

（2）市場情報、資訊、開發、技術交流，均會更密切。

（3）擴大協助美利達（本公司）自行車在美國市場的銷售量。2002年賣給SBC公司金額，達13.4億元，占本公司全部營收36%，是最大客戶。

（4）與國際品牌結合，有助於本公司全球視野之提升。

四、結語

《個案三十二》

某大電視媒體公司拓展美國海外市場分析及行銷策略企劃案

一、美國市場分析

（一）全美華人與華人家庭市場規模及變化趨勢分析

（二）全美華語電視市場現況及電視媒體公司說明

二、全美華語電視公司競爭者比較分析

（一）競爭公司

東森美洲衛視、臺北國際衛視、香港TVB及鳳凰衛視、中天、天下衛視等。

（二）比較項目

頻道供應數、頻道名稱及內容、現有訂戶數、收視費（年/月）、及解碼卡、接收光碟、安裝費等。

三、全美華人消費者分析

（一）消費者結構

（二）消費者習性

四、本公司在美拓展業務——行銷策略

（一）產品（頻道及節目）策略

（二）通路策略

1、DTH（自營直播術星電視）

2、CATV（入網美國有線電視網）

3、DTH-USA（入網美國直播術星電視網）

（三）推廣促銷策略

（四）訂價（收視費與設備器材費）

五、本公司在美國推展業務之SWOT分析

六、未來三年損益試算預估

（一）訂戶數目標

（二）營收額

（三）損益額（獲利額）

七、結語與裁示

《個案三十三》某公司[錄迷雅]品牌系列全產品及價格企劃案
一、本公司目前已研發出四種保養品系列產品即其售價，如下：

（一）基礎保養品系列

（1）膠原蛋白化妝水：        ＄980/200ml
（2）膠原蛋白隔離霜：        ＄1500/30ml
（3）膠原蛋白眼霜：          ＄1500/15ml
（4）膠原蛋白活盧霜：        ＄1500/120ml
（二）進階保養品系列

（1）時空膠素：              ＄3800/30ml
（2）膠原蛋白滋注型細緻霜：  ＄2000/30ml
（3）膠原蛋白美體霜：        ＄2000/50ml
（4）膠原蛋白面膜：          ＄1250/5片

（三）清潔產品系列

（1）膠原蛋白深層潔盧霜：    ＄1500/110ml
（2）膠原蛋白卸妝液：        ＄1500/200ml
（四）其他

（1）膠原蛋白青春控油系列：  ＄1800/組

（2）AB膠原蛋白煥彩精華露： ＄2500/組

（3）膠原蛋白粉底霜：        ＄1500/30ml
二、本公司總品牌名稱：Lu·Miel（錄迷雅）

三、價格比較（與主要競爭品牌）

四、結語

《個案三十四》某第一大信用卡年總簽帳額2000億元目標之[策略行銷]企劃案
一、去年度各銀行流通有效卡及年簽帳總額比較分析表：本行位居第一名。

二、今年度本行信用卡量目標數為540萬卡，年總簽帳額挑戰：

2000億元及20%市場佔有率之重點作法方向。

三、達成年總簽帳額2000億元之重點作法方向

（一）每季推出大型刷卡贈獎活動一次。

例如本季所推的[刷卡得利回饋活動]，總獎超過3500萬元。

（二）積極與特約店洽談持本卡消費，可享分期付款專案。本案亦受持卡人喜愛

（三）持續與大型零售公司或其他公司合作發行聯名卡計書。

·例如：臺北101聯名卡。      ·例如：COSTCO大賣場聯名卡。

（四）持續擴大540萬卡友，多元化、實惠化的優質頂好服務水準之規劃與推動（另案提出）。

（五）年度廣告形象活動每年更新一次，以鞏固領導品牌之企業形象。

（六）擴大關心弱勢團體的公益活動之規劃與執行，以創造受到卡友肯定與富而好禮的集團形象。

（七）加強現金卡發行業務行動，並以8.8%低利策略擴大借貨量。

四、結語與指示

《個案三十五》國內第三大內衣品牌拓展[直營店通路]之營運企劃案
一、本公司目前全台130多家[Easy Shop]內衣專賣店通路狀況檢討

（一）北、中、南、東四地區店數、占比，及營收比較

（二）目前有獲利與虧損店數的比較分析

（三）各分店組織人力的檢討

（四）各分店店地合適性的檢討

（五）歷年來專賣店數、營收額及損益狀況的變化

二、複合式概念店的檢討與改進計畫

（一）外觀設計檢討與改進計書

（二）內裝設計檢討與改進計書

（三）產品線系列檢計與改進計書

1、內衣褲  2、縫紉機  3、服飾  4、泳裝  5、褲襪  6、寢具    7、童裝    8、配件    9、美容保養品    10、健康食品

三、未來店數拓張目標

（一）今年底：150家

（二）明年底：250家

四、營收額目標

（一）今年：○○億元

（二）明年：○○億元（成長20%）

五、四種不同品牌定位與系列檢討

（一）奧黛莉Audrey：定位都會女性流行品牌

（二）芭芭拉Barbara：定位法國進口精品內衣

（三）Easy body：定位哈日風的少女流行內衣

（四）Sincerity：定位走平價路線的大眾化內衣

六、會員卡經營規劃

（一）目前聯名卡：與○○銀行推出Beauty-card聯名卡

（二）[ES]貴賓卡：發行一年已達66萬人，會員辦動卡率高，平均有三成卡友，每月會固定在店消費1～2次。

七、事件活動

（一）今年贊助王力宏偶像歌手的個人演唱會，使得[Easy  Shop]品牌成功貼近年輕女性消費族。

（二）今年電視以及平面廣告主角，已改采由三個[看起來就像隔壁鄰居]的一般女孩擔任，不再找影歌星。

八、結語

《個案三十六》某外商高級電動牙刷鋪貨在[一般零售通路]之策略分析企案
一、目前本公司高級是動牙刷鋪貨狀況以及競爭對手狀況

（一）鋪貨據點類型及店數

1、百貨公司專框：○○個

2、牙醫附設藥房：○○○個

3、大醫院藥房：  ○○○個

（二）競爭對手的通路狀況分析

二、目前鋪貨通路的反省檢討與改善計書

（一）目前有限通路對業務拓展的不利點分析

（二）改善計書建議：全面擴張鋪貨通路

1、3C賣場：例如爛坤3C、泰一電氣、全國電子等

2、藥妝店：例如康是美、屈臣氏等

3、量販大賣場：家藥福、大潤發、遠東愛買……等

4、一般超市：例如臺北農產、頂好、惠康……等

三、擴大零售全通路之後之效益分析

（一）今年度營收額目標的調整

（二）今年度獲利額目標的調整

四、因應通路擴大之業務組織的變革與調整說明

五、預計執行時程表與全面完成之時程目標

六、因應本通路變化，對本公司相關帶幕僚部門配合作業改變之注意要點說明

七、結論與討論

《個案三十七》

某大百貨公司推動[無息分期付款]專案分析

一、本公司推動免息分期付款之優點分析

（一）增進客戶消費金額，特別是高價商品

（二）提高本百貨公司聯名卡忠誠度

（三）降低剪卡率

（四）創造同業話題

二、執行本專案之前置作業

（一）某銀行向本公司簡報

（二）電腦系統議價

（三）損益評估與決策

（四）簽署合約

（五）系統架設與測試

（六）教育訓練及項目上線

（七）卡訊及媒體宣傳

《個案三十八》某現金卡[推卡績效]檢討報告企劃案
一、現金卡市場有多大（2003年9月資料）

（一）現金卡普及率約34%
（二）信用卡普及率約72%
（三）目前現金卡市場髮卡量約300萬張

（四）目前信用卡市場髮卡量，約有5600萬張，平均1個人有二張

（五）因此現金卡市場成工空間仍很大

二、現金卡核心利益

·可以很快借到錢，臨時急用又找不到地方借錢時，一種很安心、便利的借錢管道

·可以幫助臨時缺現金的人，因此便利的現金卡，可以替代親友借款及信用卡借款，不用看人臉色又安全便利

三、使用卡友對本現金卡之印象是：

隨時支援您、親切友善、項目服務

四、卡友年齡層分析

（一）20～29歲：占34%
（二）30～39歲：占33%
（三）40～49歲：占23.9%
（四）50～59歲：占7.9%
（五）60歲以上：占0.2%
五、卡友學歷分析

（一）高中、職：占56.1%
（二）專科：占16.7%
（三）國中以下: 占11.7%
（四）大學: 8.1%
（五）研究所以上: 0.8%
六、消費者對本現金滿意度高之分析

七、目前TOP六大現金卡行數量及動用餘額比較表（2003年10月）

	
	（一）萬泰
	（二）台新
	（三）大眾
	（四）聯邦
	（五）中華
	（六）中國信託

	1、現金卡名
	喬冶瑪麗卡
	You Be卡
	Much卡
	國民現金卡
	麥克卡
	透明卡

	2、髮卡量
	120萬張
	60萬張
	32萬張
	30萬張
	30萬張
	30萬張

	3、動用餘額
	700億元
	170億元
	90億元
	71億元
	95億元
	50億元


資料來源：各業者、各媒體相關報導整理（2003年1月）

八、本現金卡對對債權管理方式要點

（一）授信機制管理（各分行）

1、不定時授信

2、定時授信（3個月一次）

（二）提醒機制（各分行）

（三）催繳機制（各分行）

（四）法務催款機制（總行）

九、結語

《個案三十九》

某聯名卡[發卡績效]檢討

壹、目前發卡績效分析

一、各發卡通路別的髮卡數量及占比績效比較分析

（一）聯名卡對象公司績效

（二）本銀行自已通路績效

（三）委外Third party（第三人）通路績效

（四）便利商店通路績效

（五）異業結盟通路績效

貳、歷時兩年來，四次發卡主力活動檢討

依階段別、時間長度、產品包裝、促銷活動內容及發卡成績等

三、過去二年發卡80萬聯名卡成功原因分析：

一、在產品面成功原因

二、在SP活動面成功原因

三、在通路成功原因

四、在與聯名卡對象公司充份密切合作成功原因

五、在集團各關係企業資源整合成功原因

六、小結

肆、未來本聯名卡推卡策略方向

一、採取新型態分期付款方式

    例如前三期（前三月）免付款之方案，然後再給6～24期免息分期付款。

對消費者有遲延付款之實惠

二、開發新的外部通路

（一）配合型錄、雜誌等通路

（二）團體機構開發行銷專案

三、關係企業加強推廣

四、MGM專案

卡友介紹卡友，給予推禮金300元

伍、結論

《個案四十》

國內某大汽車廠派員參加考察日本[東京汽東展]回國[考察報各企劃案]
一、緣起與目的（千葉縣幕張展覽中心）

二、本次東京車展各大日系汽車廠主題：

（一）豐田（TOYOTA）：[生態與感動]為主題

推出：Fine-N，CS¢S，NLSV與PM竹寺四款[概念車]
推出：2004年度全球戰略車款[Wish]七人座轎式休旅車型 2000cc
（二）本田（Honda）：[自由思考、解放科技]為主題
推出：HSC、IMAS、Kiwami三款概念車，以及全球第一輛即將上市的

電動車

（三）日產（Nissan）：
推出：Serenity、C-Note、Effis、Redigo四款概念車
推出：旗幟華房概念Fuga（風雅），及Teana（Cefiro繼車款）
三、本次東京車展觀察趨勢分析

（一）概念車型發展方向

（二）休旅車型發展方向

（三）汽車科技應用發展方向

（四）環保應用發展方向

（五）色系流行發展方向

（六）豪華高級車型發展方向

（七）設計風格發展方向

（八）價格（汽車定價）發展方向

（九）汽車業者的宣傳達室造勢發展方向

四、日系三大車廠公司整體經營策略與佈局全球戰略分析比較

五、結論：對本公司的啟示意義與建議

（一）技術研發與車型設計方面

（二）引進代理銷售方面

（三）引進車型設計方面

（四）經營策略方面

《個案四十一》某大國內自創品牌電腦公司，明年挑戰IBM，躋身全球第三

（僅資助於Dell及HP）營運企劃案
壹、目前全球前十大品牌電腦公司比較分析

一、銷售量與銷售額比較（過去五年成長狀況）

二、產品別銷售比較

三、地區別銷售比較

四、自己生產與委外代工生產占比分析

五、營運模式比較（Business Model）

六、優劣勢比較分析

七、發展策略方向分析

八、小語

貳、本公司進軍全球市場的檢討與發展計書

一、目前本品牌在各洲別、各國家的銷售狀況比較分析

二、本品牌在各洲別的優勢與劣勢分析

三、本品牌在各洲別的競爭分析

四、本品牌行銷全球的SWOT分析

五、本品牌明年度行銷全球的強化改善重點：

A. 生產供貨方面

B. 運籌物流方面

C. 新產品開發方面

D. 售價政策與彈性方面

E. 廣告宣傳活動方面

F. 促銷活動方面

G. 售後技術服務方面

H. 通路關係方面

I . 品質核定方面

J . 品牌形象提升與強化方面

K. 顧客爭取策略方面

三、本品牌明年營收目標管理

一、國內營收與國外營收金額目標與占比目標

二、全球行銷廣告預算：新臺幣＄○○○○○萬元

三、進入全球前三大之戰略性目標

肆、國際部門組織調整與人力調整配合說明

伍、結論與裁示

《個案四十二》

某大藥妝連鎖店未來三所[突破200家門市店]營運企劃案

壹、過去創立七年營運總檢討

一、第七年，正式轉達虧為盈

二、第八年，店數量正式突契約100店

三、第七年，營收額約17億元，獲利1000萬元，第八年營收額成長至24億元獲利至少2000萬元以元以上

四、店數仍集中在大臺北區占80%，中南部據點較屈臣氏競爭對手少

五、店面設計檢討

六、產品開發麵檢討

七、現場服務面檢討

八、藥劑師專框成立市場調查結果分析

九、物流配送面檢討

十、POS系統與情報分析檢討

十一、組織架構與人力素質檢討

十二、廣宣與公益活動檢討

十三、品牌形象檢討

貳、本公司與首要競爭對手屈臣氏競爭分析優劣勢比較

一、營收與獲利績效比較

二、成立年間比較

三、店數總量及地區別結構

四、商品競爭力比較

五、地區競爭力比較

六、服務競爭力比較

七、價位競爭力比較

八、店面設計及店面坪數比較

九、現場服務比較

十、品牌形象與定位比較

十一、人力素質比較

十二、物流配送效率比較

十三、小結

叁、本公司未來三年發展策略目標與計畫重點

一、 店數擴充策略：

二年內（2005年底）總店數，預計加速突破200店
二、地區策略：

加速拓展中南部店面
三、店面改裝設計策略：

    去除[藥妝便利店]舊形象，今年起，正式導入[All NewCosmed]
（全新的康是美）效率計畫：

A. 店內裝潢改成機關形象店、新概念店流行設計、提高消費者視覺享受。預估每店耗費350萬元

B. 加強及充實服務機制

四、提升客單價目標：8%～10%
五、總挑戰目標：

超越屈臣氏，躍為國內藥妝連鎖店的[第一品牌]
六、三年後損益目標：

（一）營收額：＄○○○○○○萬元

（二）獲利額：＄○○○○○萬元

（三）E P S：每股至少2元以上

七、未來三年上市目標確定：

希望成為母公司繼統一7-Eleven之後的金雞母

肆、結語與指示

《個案四十三》

國內某大百貨零售集團建構[策略規劃案]
一、目前本集團在百貨零售業投資與經營現況分析

（一）投資概況

（二）各公司營運現況

二、擬成立本零售百貨集團控股公司之策略性組織架構之分析

（一）控股公司架構與經營主題今年將達800億下轄五大公司包括

1、遠東百貨公司（今年營收額180億元，全台9個據點）

2、太平洋SOGO（今年營收額260億元，全台5個據點）

3、愛買吉安量販店（今年營收140億元，全台10個據點）

4、中國大陸太平洋百貨（今年營收175億元，9個據點）

5、遠企購物中心（1個據點）

（二）五年後營收目標，將突破1000億元

（三）成立控股公司效益分析

1、有效整合零售百貨資源，發揮資源合效益

2、可進一步節約人事成本及商品採購成本

3、提高遠東百貨控股公司市值

4、其他效益面

三、後續相關成立控股公司之財會、法令與組織問題及解決方案分析

四、結語與裁示

《個案四十四》某公司新成立業務部門撰寫明年[業務計畫報告書]企劃案
一、業務目標與資源整合

二、業務組織架構、職掌功能與人力配置說明

三、市場環境與現況分析

四、明年度重要業務計畫內容詳細說明含文字描述及資料列示預估

五、預計對服務關係企業（客戶），所帶來的效益分析說明（有形與無形效益）

六、預計明年度部門損益概估含各種財測假設前提及工作底稿說明

七、本部門未來五年中長期發展方向、目標、策略與顧景簡述

八、結語

九、討論與恭請裁示

《個案四十五》

某大日系辦公資訊設備在台分公司[市場佔有率目標挑戰新高]之營業策略企劃案

壹、雷射印表機產品線之營業策略

一、今年市占率已達40%，明年預計挑戰50%，超越競爭強敵HP及EPSON。

二、雷射印表機市場三強競爭力比較分析

（一）產品力      （二）價格力      （三）銷售組織力  

（四）品牌力      （五）業務獎金力  （六）售後服務力 

（七）公司彈性力  （八）日本母公司總部支持力

三、勇奪50%市占率之營業策略方針

（一）銷售組織及人力配備強化策略說明

（二）業績獎金制度提升誘因策略說明

（三）產品組合策略與新產品加快上市策略說明

（四）價格彈性策略說明

（五）品牌宣傳強化策略說明

（六）售後服務增強策略說明

（七）日本總公司所釋放出來的資訊強力持援

貳、為達成市占率50%之目標所須投入之行銷費用增加分析

一、組織擴編與人力增加之人事費用（月/年）

二、業績獎金調整修正後之增加費用

三、品牌宣傳媒體費用預估
叁、價格依顧客訂購數量多寡產生彈性價格所引毛利率的減少預估

肆、達成市占率50%之年度營收額及營業量預估

伍、總結：

雷射印表機產品線，今年度達成50%市占率之 [產品別損益表 ]試算，並與去年資料比較分析

陸、結語與裁示

《個案四十六》國內某大便利超商公司[四條成長曲線]營運策略企劃案
一、本公司的第一條成長曲線（便利商店），為過去20多年來的營運核心本業之分析說明。

二、第一條成長曲線預計到○○年（即五年後），將會面臨產業成熟飽和期，同業競爭也將更加激烈之分析說明。

三、第二條成長曲線為跨業的連鎖經營業態（包括星巴克、康是美……等公司），過去幾年來的營運績效分析及未來展望預估分析說明。

四、第三條成長線為Dower center（小型購物商圈）近幾年營運狀況分析說明

五、第四條成長線為臺北市政府標得BOT案（Young Center），預計二年後正式展開經營。

六、匯總比較：

    本零售業集團，四大成長曲線比較分析表（含投資額多少、營運起始年度、已有多少年的營運歷史、今年度營收額、今年度獲利額、投入員工人數、

今年度毛利率、投資報酬率、市占率、總店數、總坪數、消費族群、目標市場、主要競爭對數、產品總數專案、平均客單價、平均每日每店營收額、店數地域別比例、產品類別占比……等項目分析） 

七、結論與討論

《個案四十七》

統一7-Eleven便利超商Power-Center（小型購物商圈營運概況圖示）

《個案四十八》

國內某大民生用品零售連鎖公司營運策略方向企劃案

一、定位策略

    以民生用品及乾貨食品為主（不賣生鮮品），全店商店都低價的第一大中型零售本土量販店。

二、區域策略

    以鄉村包圍城市，目前營業主力集中在中部地區各城鎮，占整體營收額為40%。未來五年將開始朝向北部地方據點，進軍北部的都會區。

三、產品群策略

    以民生日用品及乾貨食品為主。

四、展店數策略

    今年度已突破200家店，明年度將達300家目標，以200～500坪中型賣場為主。透過關係企業○○建設公司去援，負責快速找地談判及裝潢工程。

五、價格策略

    本店的售價是超市的八折、超商的七五折以及量販店的八五折，均低於其他三大零售通路，此為本公司之價格優勢。

六、營業額目標

    去年已達150億元，今年將突破180億元。

七、總結語

《個案四十九》

從日本家電[通路結構變化]，看本公司未來家電銷售通路策略之營業策略分析

壹、日本家電通路結構變化分析

一、日本過去十年來各大家電銷售通路結構比例變化分析暨相關說明

（一）總結構占比率分析及其意義

（二）家電量販店崛起的內容說明

（三）傳統家電行衰落的內容說明

（四）未來的持績變化趨勢與方向說明

（五）小結

二、日本家電量販店已占家電銷售量60%後，日本各大家電廠商之營運對策分析

（一）SONY公司的營運對策

（二）松下（Panasonic）公司的營運對策

（三）日立公司的營運對策

（四）SHARP公司營運對策

（五）東芝公司的營運對策

（六）其他公司的營運對策

（七）小結

貳、國內家電銷售通路變化分析

一、傳統家電行行銷售通路已漸式微之現況與原因分析

二、資訊家電量販銷售通路逆勢上揚之現況與原因分析

三、家電產品在傳統通路與量販店通路之適合性及銷售性比較分析

四、未來家電通路趨勢及消長預測

五、小結

叁、本公司因應的通路策略分析

一、目前與各大量販店家電通路之合作現況分析

（一）燦坤3C店 （二）全國電子店 （三）泰一電器    （四）大潤發大賣場

（五）順發3C   （六）上新聯晴   （七）家樂福大賣場 （八）其他

二、未來擴大與前五大家電量販店合作說明

（一）全面擴大與前五大家電量販店合作說明

（二）優先重點與爛坤3C店合作說明

（三）全產品系列進入量販店通路說明

三、既有全省家電經銷商及零售店（家電行）之營運方針調整說明

四、未來五年內，在傳統通路及量販通路，兩大通路結構占比以及營業額預估

五、為因應通路銷售結構變化，本公司的營業部門、行銷企劃部門、生產工廠及相關配合單位之要求說明

六、結論與裁示

《個案五十》

某大型錄公司赴日本優良型錄公司[參訪回國簡報]案

壹、前言

貳、參訪結果報告

一、日本○○型錄公司發展沿革

二、日本○○型錄公司簡介

三、日本目前三大型錄公司營收額概況

四、日本○○型錄公司對一本型錄出版之工作時程（10個月）規劃安排

五、日本○○型錄公司發行寄送業務執行說明

六、日本○○型錄商品業務執行說明

七、日本○○型錄商品企劃及編輯業務執行說明

八、日本○○型錄印刷及投遲業務執行說明

九、日本客服中心業務執行說明

十、日本○○型錄物流配送業務執行說明

十一、日本○○型錄會員經營業務執行說明

十二、日本○○型錄資訊業務執行說明

十三、日本○○型錄付款與分期業務執行說明

十四、日本○○型錄販促（SP）業務執行說明

十五、其他經營資料重點補充說明

三、參訪心得

一、日本○○型錄事前的嚴謹規劃

二、作業模式分析

三、成本控管努力

四、資料庫運用努力

肆、對本公司與日本○○型錄公司業務合作建議

一、商品採購交流

二、業務顧問指導

（一）會員開發與維護

（二）資料庫運用

（三）系統開發及架構

（四）商品企劃設計及視覺創意指導

三、後續工作排程規劃

（一）合作意向書草似

（二）合作意向書確認及簽署

（三）合約擬定

（四）合約確認及簽署

伍、結語與裁示

《個案五十一》某大型錄公司對新年度精進計畫案
一、人力人才招募精進說明

二、現有型錄投遲問題改善說明

（一）現行執行狀況分析    （二）次年度革新計畫

三、其他精進計畫說明

（一）現行改善於狀況

1、商品方面   2、型錄設計方面   3、購買誘因方面

（二）今年度改版計畫說明

1、商品規劃   2、型錄內容       3、行銷活動

四、結語

《個案五十二》

國內大型信用卡——富邦白金卡[極致禮遇]白金卡權益企劃內容

富邦白金卡極致禮遇
	富邦白金卡極致禮遇

	1、年費
	正卡：NT＄3000元，副卡：NT＄1200元
第一年免年費，正卡一年消費滿1.2萬或刷滿12次，即享次年免年費

	2、申請人年齡限制
	正卡：24歲以上、附卡：16歲以上

	3、申請條件
	年收入100甩以上，或持他行金卡滿額度20萬以上

	4、旅遊平安險
	NT＄20000萬

	5、海外全程意外保障旅遊平安險
	NT＄10000萬

	6、機場貴賓室
	400個全球貴賓室 + 中正機場一期航廈白金卡專屬貴賓室

	7、機場周邊免費停車
	新建富邦信用卡專屬停車場於中正機場週邊

	8、國內航線座艙升級
	刷卡購買遠東航空經濟艙機票，可免費升等商務艙之服務

	9、行李延誤
	NT＄7000元

	10、行李遺失
	NT＄20000元

	11、免費道路救援
	50公里

	12、紅利積點
	NT＄20元一點、點數終身有效

	13、不定期優惠1-歡唱特急訂位
	即日起，至93年3月31日止，卡友可獨家享有全省錢櫃Party World特急訂位權益

（平日1小時，假日2小時）

	14、不定期優惠2-機標折扣優惠
	即日起，至92年12月15日止

刷富邦白金卡購買國泰航空商務艙及經濟艙機票，

可享有2.6折起獨家優惠


如何撰寫[顧客滿意企劃案]
一、基本理論概念
  ·顧客滿意（Customer Satisfaction，CS）
  ·焦點團體座談會（Focus Group Interview，F.G.I）
  ·電話訪問(Telephone Interview)
  ·電話行銷(Telephone Interview)
  ·CTI(電腦電話整合系統)(Computer Telecom Integration)
  ·IVR(電腦語音自動回復系統)(Interactive voice response)
  ·會員經營(Member Club)
  ·服務品質(Service Quality)
  ·服務業8P(Product、Place、Pricing、Promotion、Personal selling、

Public relarion and physical envieonment、Service process)
  ·CRM（顧客關係管理）（Cusstomer relations management）
  ·動感行銷（Emotional Marleting）
《個案一》國內某大電視購物公司[客戶滿意度調查]結果報告
壹、研究設計與方法

一、調查主題：○○電視購物台客戶滿意度調查

二、調查地區：臺灣地區

三、調查對象：04年9月～ 月購買過○○電視購物台商品的消費者

四、抽樣方式：以○○民調中心

五、調查方法：電腦輔助電話訪問（CATI）

六、調查時音：

七、樣 本 數：1079
八、抽樣誤差：95%信心水準下，約正負3.0個百分點

九、調查單位：○○民調中心

十、評分方式：滿意度=100*非常滿意%+80*還算滿意%+40*不太滿意%+20*很不滿意%+60*無意見%
貳、樣本結構分析

一、性別結構

二、年齡結構

三、教育程度結構

四、職業別結構

五、家庭月收入結構

六、婚姻狀況結構

七、家庭無9歲以下小孩結構

八、所在區域結構

叁、調查結果分析

一、○○電視購物台節目收視方面

二、訂購專線客戶服務方面

三、商品方面分析

四、貨物運送方面分析

五、售後服務方面分析

六、退貨服務方面分析

七、郵購刊物方面分析

八、網路商城方面分析

九、促銷活動方面分析

十、整體服務滿意度分析

十一、再購意原方面分析

十二、信用卡方面分析

十三、電話語音訂購專線方面分析

十四、購物金與禮券方面分析

肆、結論與建議

《個案二》某大公司舉行[會員活動]企劃案
壹、活動名稱：秋冬珠寶、精品派對

貳、活動時間：○○年○○月○○日，下午1點～5點

叁、活動地點：臺北香格里拉大飯店3樓宴會廳（187坪）
肆、預估成本：○○○萬元

伍、活動目標效益分析

陸、參加目標物件

    對象一：白金會員與尊榮會員，計○○○人

    對象二：拉近半年內，曾購買一克拉鑽石之顧客約○○○○人

    對象三：近六個月在本公司消費產值較高者

    對象四：各媒體記者

柒、企劃發想

● 秋冬流行演繹，引導貴賓接觸秋冬[哥德式風情]
● 華麗爵士（搖滾）——化妝舞會

捌、企劃活動架構

一、商品規劃

1、秋冬高級精品發表、皮革、皮衣   2、當季珠寶

3、拍賣商品                       4、○○○化妝品

二、展場規劃

1、主題區      2、展示區

三、活動企劃

1、形象天使（名人走秀）   2、晚宴珠寶及精品主題展示秀

3、珠寶拍賣會             4、服務活動與娛樂表演

四、宣傳策略

1、電子媒體    2、平面媒體

玖、活動run down流程（時間點、流程、說明、負責人員）

拾、活動主軸

一、珠寶精品銷售說明   二、珠寶秀說明     三、拍賣會

四、Live爵士樂         五、雞尾酒招待會   六、迎賓好禮促銷

拾壹、硬體陳列及氣氛感覺

拾貳、預算分配

一、場地租金、餐點費用  二、贈品費用  三、活動費用  四、陳列費用

五、平面制作物費用     
六、工程費用  七、其他費用  八、合計

拾叁、各單位工作分配表

一、行銷企劃部（活動規劃 / 宣傅）  二、商品部（招商）

三、節目部（現場陳列/燈光/側錄）    四、自營商品部（自營商品）

五、型錄事業部（平面制作物）       六、電話行銷部（聯絡/接待）

七、財務部（現場接單）

拾肆、各單位工作職掌表

拾伍、預計各項工作進度時程表

《個案三》

某大型錄購物公司會員[顧客滿意度]及各項[營運狀況瞭解]之民調企劃內容

壹、○○購物型錄閱讀及購買現況

（一）請問您最近二個月有沒有收○○購物型錄？

（二）請問您最近收到○○購物型錄的日期是該月份幾號？

（三）請問您常不常流覽最近兩個月您所收到的○○購物型錄？平均每次花多少時間閱讀？

（四）最近兩個月請問您有沒有買過○○購物型錄的商品？買過幾次買的原因？買過哪些商品？

（五）你為何不買○○購物型錄商品？

（六）請問您每次只購買一種商品還是多種商品？請問為何每次只買一種商品
不買多種商品呢？

（七）請問您收到○○購物型錄後，大約隔了幾天才開始訂購商品？採用哪一種訂購方式？

（八）請問您會不會將○○購物型錄拿給親友或是同事傳閱？

貳、○○購物型錄各項評價

（一）您對○○購物型錄[商品種類]滿不滿意？

（二）您覺得○○購物型錄中，對於[商品介紹]滿不滿意？

（三）您對○○購物型錄內容的[商品價格]滿不滿意？

（四）您對這本郵購刊物的[編排設計]滿不滿意？

（五）請問您希望○○購物型錄改進哪些編排設計？

（六）○○購物型錄中有分為七個館，您最喜歡閱讀哪一個館的商品

（七）您對○○購物型錄[商品訂購方式]滿不滿意？

（八）請問您滿不滿意○○購物型錄訂購專線？請問最近兩個月內您有打過下列哪些訂購專線？

（九）請問您滿不滿意專線服務人員的[接話速度]？[服務態度]？

[產品解說能力]？

（十）請問您對最近一期型錄中的[促銷活動]包括贈品、購物金優惠滿次送贈品、滿額送贈品、加價購買低價優質商品、抽獎以及折價券等活動滿不滿意？那一項最吸引您購買商品？

（一）在○○購物型錄後面幾面[會員專區]，有提供一些優惠券 

     （如一些住宿、商品購買優惠或電腦學習等），請問您有沒有看過？有沒有

使用過？使用過哪些？

叁、有關商品、封面人物

（一）您希望○○購物型錄多為您提供哪些商品？

（二）請問您希望是由哪一位名人來擔任○○購物型錄的封面人物？

肆、外在競爭

（一）除了○○購物型錄外，請問您每月還會收到哪些型錄或是郵購刊物的商品？請問您買過哪些商品？

（二）除了○○購物型錄以外，請問您買過哪些型錄或是郵購刊物的商品？請問您買過哪些商品？

（三）請問下列各類型的型錄，您看過哪一些？

（四）[○○購物型錄]、[DHC]、[便利商店型錄]、[銀行信用卡型錄]
[其他型錄]在[商品種類]、[商品編排]、[版面編排]及[商品價格]滿意度比較？

伍、內在競爭問題

（一）請問您有沒有到過便利商店拿過購物型錄或是郵購刊物？

（二）請問您拿過哪些購物型錄或是郵購刊物？

（三）請問您知不知道目前○○購物型錄與全家利商店合作，可以在全家便利商店拿到○○購物DM？

（四）目前○○購物提供5種通路，消費者分別可透過電視臺、型錄購物報、網站以及廣播買到○○購物商品，請問曾透過哪幾個通路購買○○購物商品？

（五）請問您透過○○購物台而不透過○○購物型錄購買商品的原因是什麼？

（六）請問您透過○○購物報而不透過○○購物型錄購買商品的原因是什麼？

（七）請問您透過網站而不透過○○購物型錄買商品的原因是什麼？

（八）目前○○購物提供的5種通路，請問你比較喜歡透過，那一種方式購買？透過各通路購買的原因是什麼？

（九）請問您覺得哪一個通路的促銷活動比較有吸引力？

（十）請問您對於○○購物型錄，還有什麼建議，可以提供給我們做參考的？

陸、基本資料

（一）請問您今年大約幾歲？

（二）請問您的婚姻狀況？有沒有12歲以下小孩？

（三）請問您的教育程度？

（四）請問您目前的職業？

（五）全家平均月收入為多少？

（六）有沒有申辦得易卡？

（七）請問您這裏是哪能一系市？

《個案四》

某大健身休閒俱樂部今年度提升[會員顧客滿意度]調查企劃案

壹、本案緣起與目的

貳、歷次會員顧客民調所反應意見總匯整說明

叁、今年度提升會員顧客滿意度具體改善措施計畫

一、在現場服務措施改善計畫

（一）餐飲改善計畫

（二）設備改善計畫

（三）空間改善計畫

（四）訓練老師改善計畫

（五）音響改善計畫

（六）動線改善計畫

（七）燈光改善計畫

（八）服務人員改善計畫

二、總公司客服中心改善計畫

（一）客服人員素質汰換提升計畫

（二）客服人員專業教育訓練計畫

（三）客服設備引進CTI計畫

（四）客服電話線擴增計畫

（五）客服人考核計畫

肆、今年度上述改善計畫之支出預算概估

一、硬體設備類支出預算明細

二、軟體服務類支出預算明細

三、合計支出預算

伍、改善後，預計可產生的效益分析

一、有形效益分析

二、無形效益分析

陸、恭請裁示

《個案五》

某大便利連鎖商店今年度提升顧客滿意度之企劃案

壹、去年度透過各區督導顧客、各加盟店東、本公司網路及本公司委外民調結果所彙整之顧客滿意度狀況分析及顧客曾表達意見分析

貳、今年度提升顧客滿意度之方針說明

一、產品面

（一）開發機關報品與新服務產品的量與質的提升方針說明

（二）在全新產品結構調整占比之方針說明

二、現場人員服務面

（一）工讀生人力素質提升方針說明

（二）工讀生服務態度加強方針說明

（三）工讀生解決顧客問題能力提升方針說明

三、設備面

現場置物框照明、影印機、傳真機及其它硬體設備更新方針說明

四、現場整齊、清潔面

工讀生對商品擺置、商品補貨、地面清潔、店外清潔、提升方針說明

五、主題行銷與促銷活動面

（一）主題行銷強化方針說明

（二）SP促銷活動回饋方針說明

六、公益活動面

年度公益活動方針說明

叁、成立今年[顧客滿意提升10%]專案推動小組組織架構、分工職掌、人力配置與小組預算

肆、本案推動預計可產生之效益分析

伍、恭請裁示

《個案六》

某銀行信用卡部門針對[白金卡會員]進行年度顧客滿意度調查規劃案

一、本案目的

二、本案擬委託○○市調公司，進行每年度一次的白金卡信用卡會員滿意度調查

三、本案預算：○○萬元

四、本案執行期間：自○○年○○月○○日至○○月○○日，

計四周時間完成市調報告書。

五、本案滿意度調查主題及內容

（一）對本行白金卡的總體感覺滿意度

（二）對本行[客服中心]服務態度、接電話速度、打得進去頻率，以及解決問題能力等滿意度

（三）對本行[帳單]正確性滿意度

（四）對本行舉辦[促銷]活動回饋滿意度

（五）對本行累積紅利點數、兌換贈晶、郵寄贈晶速度、贈品品質的滿意度

（六）對於本行白金卡、刷卡頻率的使用與否？為什麼常用？為什麼不常用？

如何才會常用此卡去刷卡？

六、調查報告完成後，後續擬辦事基與改善建議

七、恭請裁示

《個案七》

中國信託銀行公司，每年一度對[道路救援服務]所做的滿意度問卷調查表
1、請問您每次使用道路救援服務是由何處得知申告服務之080專線電話？

（可複選）

   □（1）道路救援服務手冊           □（5）帳單訊息

   □（2）道路救援服務貼紙           □（6）Home Page
   □（3）卡園心橋                   □（7）電視或報紙廣告

   □（4）本行同仁告知               □（8）其他

2、請問您對於可享有中國信託提供之[道路救援服務]的每一項服務

是否清楚？（請回答每一小題）                    是     否

 （1）使用道路救援服務須核對本人﹑卡號﹑車號       □     □

 （2）白金卡﹑金卡可享50〜30公里內免費拖吊        □     □

      （同一系市則不限裏數）

 （3）白金卡/金卡可享免費接電啟動、開車門鎖服務    □     □

 （4）白金卡/金卡可享免費送油加水服務              □     □

 （5）白金卡/金卡可享免費更換備胎、充氣服務        □     □

 （6）白金卡/金卡卡友無需負擔免費拖吊里程內        □     □

之過路費與過橋費

 （7）卡片有效期限內，不限次數免費服務，           □     □

      但同一天同一案件除外

 （8）拖吊超過免費里程，每公里加收40元            □     □

 （9）如需支付救援費用，可刷卡付費                 □     □

3、請問您最近使用“道路救援服務”的哪些項目？

   □（1）拖吊（公里數：）     □（2）送燃料油

   □（3）加水                 □（4）開車門鎖

   □（5）更換備胎、充氣       □（6）接電啟動

   □（7）特殊狀況處理

4、請您就本次使用道路救援的經驗，對道路救援[管制中心]的服務，容作一綜合評價：

  4.1管制中心0800-000685專線電話的撥通難易度

     □（1）非常滿意     □（2）滿意     □（3）沒意見

     □（4）不滿意       □（5）非常不滿意

  4.2管制中心人員的權益說明

     □（1）非常滿意     □（2）滿意     □（3）沒意見

     □（4）不滿意       □（5）非常不滿意

  4.3管制中心人員的服務態度

     □（1）非常滿意     □（2）滿意     □（3）沒意見

     □（4）不滿意       □（5）非常不滿意

  4.4管制中心派員到達的速度

     □（1）非常滿意     □（2）滿意     □（3）沒意見

     □（4）不滿意       □（5）非常不滿意

  4.5若對上述問題有不滿意的地方,請告訴我們原因:
     □（1）非常滿意     □（2）滿意     □（3）沒意見

     □（4）不滿意       □（5）非常不滿意

5、請問您本次使用道路救援服務的時間，拖吊車很久才到達現場？

     □（1）是           □（2）非

6、請問您向管制中心申告救援後，拖吊車約過多久到達現場？

     □（1）30分鐘             □（2）30至60分鐘

     □（3）1至2小時          □（4）2小時以上

     □（5）自行處理取消服務   □（6）未抵達現場

7、請問您對於本行所提供之免費飲料是否覺得貼心？

     □（1）是           □（2）否      □（3）未收到

8、請您就本次使用道路救援經驗，對[現場服務人員]的服務品質，做一綜合評價：

8.1處理問題的方式

      □（1）非常滿意    □（2）滿意    □（3）沒意見

      □（4）不滿意      □（5）非常不滿意

8.2處理問題的他務態度

      □（1）非常滿意    □（2）滿意    □（3）沒意見

      □（4）不滿意      □（5）非常不滿意

8.3若對上述問題有不滿意的地方,請告訴我們原因:
9、整體而言您對本次使用中國信託提供之[道路救援]服務過程，是否感到滿意？

      □（1）非常滿意    □（2）滿意    □（3）沒意見

      □（4）不滿意      □（5）非常不滿意

10、請問以下何者為影音您對[道路救援服務]整體滿意度的最重要項目？（單選）

      □（1）0800-000-685專線電話撥通難易度

      □（2）管制中心人員的權益說明

      □（3）管制中心人員的服務態度

      □（4）管制中心人員的派員到達的速度

      □（5）現場服務人員處理問題的方式

      □（6）現場服務人員處理問題的服務態度

      □（7）其他，請簡述

11、您的心聲我們不願忽略，請針對此次使用道路救援服務過程，說出您的問題或建議，讓我們能為您提供更貼心的服務！

12、您的基本資料：

    姓名：                          車號：

身分證字號：

電話：（日）                    （夜）

  ·如果您滿意我們的服務請將我們推薦給您的親朋好友，我們需要您的推薦，歡迎來電0800-024-365，謝謝！

  ·謝謝您在百忙之中提供我們寶貴的意見，請於填妥問卷後直接訂好寄回即可

  ·提醒您如換購新車，歡迎利用語音登錄車籍資料0800-024-365按1再按語*9變更您的車籍資料，以確保您的權益。

市場（行銷）研究企劃案

一、基本理論概念

  ·行銷研究（Marketing Research）
  ·行銷（市場）情報系統（Marketing Information System）
  ·FGI（焦點團體座談會）
  ·競爭因應對策

  ·質化調查（Qualitative Survey）
  ·量化調查（Quantitative Survey）
  ·原始資料（Primary data）
  ·次級資料（Secondary data）
  ·現場主義（Local seeing）
  ·顧客資料探勘（data mining）
《個案一》某公司化妝品[廣告效果]電訪調查企劃案
壹、廣告接觸率分析
一、最近一個月內有沒有在電視上看過臉部美白方面的商品廣告？看過那些品牌臉部美白方面商品的廣告？

二、最近有沒有在電視上看過鍾楚紅代言的保養品廣告？鍾楚紅是代言什麼品牌的保養品？

三、最近有沒有在電視上看[○○○水樣嫩白系列]保養品的廣告？

四、請簡單敍述一下所記得[○○○水樣嫩白系列]的廣告內容？

五、提出示後，請問您有沒有印象看過這個廣告？

六、覺得這支廣告想要表達怎樣的訊息？

貳、○○○廣告效果分析

一、 喜不喜歡這支電視廣告？喜歡這支電視廣告的哪些地方？不喜歡這支電視

廣告的哪些地方？

二、會不會再看一次這支廣告？會想再看一次這支廣告的原因？不會想再看一次這支廣告的原因？

三、會不會想去購買[○○○水樣嫩白系列]商品？會購買的原因？

不會購買的原因？

四、有沒有聽過○○○這個品牌的保存養品？

五、知不知道○○○這個品牌產品在哪里購買？追問句：在哪里？

叁、代言人調查分析

一、喜不喜歡鍾楚紅？喜歡的原因？不喜歡的原因？

二、鍾楚紅適不適合代言美白系列的相關商品？適合的原因？不適合的原因？

三、不定期有誰也適合代言美白方面保養品的廣告？

四、誰適合代言彩妝方面的商品？

五、職場上女性漸漸嶄露頭角，現代女性兼顧工作與家庭，誰是現代媽媽的代表

《個案二》某化妝品客戶[使用滿意度]調查企劃案
壹、研究計與方法

貳、問卷內容規劃

叁、樣本結構分析

肆、問卷內容

一、客戶化妝品購買行為分析

二、購買○○○化妝品原因分析

三、○○○化妝品使用效果分析

四、對包裝與贈品滿意度分析

五、○○○品牌形象分析

六、整體滿意度分析

七、再購意願分析

八、希望○○○化妝品提供哪些服務

九、不再購買○○○原因分析

伍、結論與建議

一、廣告建議

二、商品建議

三、通路建議

四、其他建議

《個案三》某大西餐牛排連鎖店執行[顧客滿意調查作法]參考案
壹、全省30家分店，每家每天有200份，合計每天有6000～7000份之多

貳、填寫誘因：[填問卷，送套餐]，每店每月抽出五位獎勵

叁、問卷上基本資料，包括：

一、姓名

二、生日

三、結婚紀念日

四、手機號碼（發送簡訊）

五、e-mail
肆、已累積數十萬筆顧客資料庫，功能有二：

一、節慶或特惠或新菜色活動時，可通知顧客前來消費

二、對菜色的評比，由顧客填答來決定

伍、問卷資料造假，會被開除

《個案四》

某大化妝保養品公司[開架式化妝品]之市場變化企劃案

壹、開架式化妝保養品市場環境之有利變化分析

一、開架式產品市場總值已占總化妝保養品市場規模的四分之一，年產值達150億元，比率不斷提高

二、今年第一季整體化妝保養品市場（含開架、專框圖、沙龍、直銷），比去年同期營業額成長僅8%，但開架營業額成長達42%
三、開架式化妝保養品成長，而專框化妝保養品質卻萎縮

四、開架式化妝保養產品的三大品類

（一）肌膚保養類

（二）彩妝類

（三）染鬢類

五、開架式化妝保養品成長原因

（一）經濟不景氣，消費者荷包緊縮

（二）不必到百貨公司專框，也可以享受到同樣品質，但價格較便宜之產品

（三）開架式的品牌也算是有名的品牌

（四）女性消費者水準提升，自主選購意願提高

（五）廣大學生族群提早使用化妝保養品，愛美的年齡層不斷下降

貳、目前開架式化妝保養品競爭者分析

一、A級競爭者分析（品牌、價位、產品系列、產品特色等）

二、B級競爭者分析

三、C級競爭者分析

叁、本公司未來發展及營運策略

一、產品線策略

一、通路更普及策略

三、廣告宣傳策略

四、價位策略

五、促銷策略

六、現場POP策略

七、品牌策略

八、網站美容顧問策略

九、目標族群區隔策略

肆、結論與討論

《個案五》國內某大電視購物委外市調公司，進行[購物會員與一般消費者購物習慣與生活型態]調查企劃案
本市調查區分為四大類內容，如下：

壹、生活作息調查（未來分析方向）

一、目標消費群的生活作息特微描述

二、平日與假日的生活作息差異比較

三、本公司客戶群與一般民眾作息描述與比較

貳、電視/報紙//雜誌媒體收視作為（未來分析方向）

一、目標消費群的生活作息特微描述

二、平日與假日的媒體收視差異比較

三、本公司客戶群與一般民眾的收視行為差異比較

四、不同基本構面與群別之收視行為描述與比較

叁、電視/網購/郵購行為（未來分析方向）

一、目標消費群之電視/網購/郵購的購買滲透率比較

二、目標消費群之電視/網購/郵購的購買行為描述

三、電視/網購/郵購消費群的輪廓描述

四、對本公司購物台的接觸率與收視情形分析

五、對本公司購物台期望的銷售品項與未滿足需求

六、不同基本構面與群別對電視/網購/郵購之消費行為差異比較

肆、生活型態

一、日標消費群之生活型態群別描述

二、本公司客戶群與一般民眾的生活型態群比較

三、不同生活型態消費群對媒體收視情形比較

四、不同生活型態消費群對電視/網購/郵購的行為比較

五、不同生活型態消費群描述及人統計變項的描述

《個案六》某化妝品電視[廣告播出效果]測試民調結果案
壹、研究背景與目的

貳、研究方法

叁、研究內容

一、○○○化妝品電視廣告效果

（一）廣告知名度       （二）廣告接觸率        （三）廣告傳達的訊息

（四）對廣告喜歡程度   （五）廣告促購度

二、廣告代言人測試

（一）張艾嘉           （二）張曼玉            （三）鍾楚玉

三、臉部保養品消費實態

（一）購買金額          （二）購買品牌         （三）購買通路

肆、主要發展

伍、結果摘要：一、廣告效果    二、產品代言人    三、臉部保養品市場概況
陸、結論與建議

《個案七》3C量販通路商[賣場策略]與[行銷活動]主軸比較

	3C通路轉型概況

	通路專案    
	（一）全國電子
	（二）爛坤3C
	臺灣    （三）泰一電氣
	（四）上新聯晴

	92年營收目標
	84億元
	150億元
	33億元
	15億元

	（1）賣場策略
	普羅大眾的

愛情麵包店
	以3C為主的一次購足店
	主題式3C館
	都會精華館

	92年預定門市
	231家
	150家
	13家
	24家

	（2）行銷主軸
	顧客核心感動行動
	會員省錢技術服務末端通路價值
	體驗行銷、達到全面滿意保證
	上新聯晴與你同行買的對買的好


資料來源：《工商時報》

《個案八》某大冷凍食品公司[市調結果]調整銷策略方向案
壹、消費者環境的變化

一、市調重點

消費者認為特價及促銷吸引力，已超越對品牌形象的認知，即對品牌認同度下降

二、日本冷凍食品業經驗

日本業者有70%營收額，來自餐廳、賣場、團膳市場等，而臺灣業者僅30%。

貳、行銷策略的調整變

一、加強對零售通路的促銷SP活動，而降低媒體廣告費用。

二、加強與業務通路合作，提高業務通路的銷售比重。

叁、結論

《個案九》主力西式速食業者，[經營與行銷策略]彙整比較表
	連鎖速食業展店目標與特殊策略

	業者
	自前店數
	年底目標店數
	下半年主要經營策略

	（一）麥當勞
	349
	349
	·將以[提升現有門市經營績效]，以及開發新客層為經營策略主軸

·在特定門市框入Mc Café，[2in]概念增加客源

	（二）肯德基
	125
	130
	·持績開發更多炸雞以外的新產品

·以[美食餐廳]為定位，吸引過去不吃速食者上門

·以[轉讓加盟]發展連鎖

	（三）摩斯漢堡
	50
	60
	·致力成為[米漢堡]第一品牌，努力擺脫[速食店]
印象，以[快速服務休閒餐廳]定位開拓市場

·[集點經營]，全力開發女性客層

	（四）漢堡王
	20
	20
	·重新檢討各連鎖據點績效開發更多[烤]類食品，以迎合現代人健康飲食取向

	（五）21世紀風味館
	8
	尚在評估
	·結合時令節慶，開發多元商品，並在自有門市

以外的其他通路販售 


《個案十》某大電視購物公司[某月份營業績效檢討]分析企劃案
壹、本月營收業績額：○○億○○仟萬元

貳、營收本源事業別結構比率分析

一、購物一台：占○○%
二、購物二台：占○○%
三、型錄：占○○%
四、網路購物：占○○%
五、其他

叁、各商品類別結構比率分析

一、3C家電類：○○%
二、個人流行用品：○○%
三、休閒保健用呂：○○%
四、日常用品：○○%
五、珠寶飾品：○○%
六、其他：○○%
肆、消費者付款方式比率

一、信用卡分期付款：○○%
二、信用卡一次付清：○○%
三、代收現金：○○%
四、郵政劃撥及轉帳：○○%
伍、每戶產值分析

一、電視購物：○○○元/每戶

二、型錄購物：○○○元/每戶

陸、本月營收業績成長原因分析

柒、結論與建議

《個案十一》臺北市三大[頂級名牌商圈]，爭奪金字塔客層一覽表
	臺北市三大頂級名牌商圈一覽表

	       商圈

專案     
	（一）信義商圈
	（二）敦南商圈
	（三）麗晶商圈

	（1）主要據點
	·臺北一○一金融大樓

·新光信義Ⅰ、Ⅱ、Ⅲ館
	SOGO敦南、Cartier、BALLY、小雅名品範倫鐵諾等旗盤店
	麗晶精品街

	（2）進駐品牌
	LV、PRADA、Christian Dior、
Celine LOEWE、ssey Miyake、
Cerrutti、Tiffany、Hermes、
Cartier、Ferragamo、Tods等20個品牌暫定進駐
	Cartier、PRADA、
BALLY、BURBERRY、
Ferragamo、Valention、

LV等
	PRADA、FENDI、Hermes、梵克雅寶、

伯夏、伯爵、Tiffany、YSL、GUCCI等


資料來源：《工商時報》，2003年7月2日

《個案十二》信用卡積點可抵便利超商及其它特約商店消費額比較表

	紅利積點兌換通路

	銀行
	（1）兌換方式
	（2）兌換通路

	（一）台新銀行
	只要300～400點的紅利積點，即可到賴爾富兌換特定民生消費品，持卡人約消費滿7000元，就可兌換。
	目前已有100家賴爾富建置兌換系統，年底將增至450家。

	（二）中國信託
	每1000點折抵100元，折合刷卡金額約3萬元，但是折抵金額通常限定為消費金額的10%，而且必須達一定消費金額才能折抵。
	必須到中國信託的特約商店消費，包括：

金石堂、屈臣氏、中國石油、大葉高島屋、百視達、HANG TEN、泰一電器、HOLA等、


資料來源：《工商時報》2003年8月4日

《個案十三》大臺北地區主要暢貨中心一覽表              資料來源：《工商時報》

	大臺北地區主要暢貨中心

	品牌
	（1）主要銷售項目
	（2）地點
	（3）價位或折扣

	（一）NIKE
	運動鞋、休閒服
	內湖大潤發店內
	最低5折及零碼特賣

	（二）ADIDAS
	運動鞋、休閒服、背包、襪子等
	三重湯城園區
	5折～7折特賣品100元起

	（三）ESPRIT
	小孩服飾、少淑女裝、夾克、

套裝、休閒鞋等
	三重湯城園區
	2折～5折，最低50元起

	（四）B.U.M
	POLO衫、夾克、長褲等
	三重湯城園區
	最低99元起

	（五）奧黛莉
	女內衣、睡衣
	三重湯城園區
	最低88元起或者3折起

	（六）PB小石公爵
	西裝西褲、襯衫、休閒服
	五股工業區
	3折～5折

	（七）SEMPRE LA.GEAR
	休閒服、運動服、套裝
	五股工業區
	2折～5折或部份商品特賣

	（八）PLAY BOY
	休閒鞋、鞋
	五股工業區
	特價品及3折～5折


注：暢貨中心主要採取低價拼現金，將過季的名牌服飾、鞋類[俗俗賣]，價格極具破壞力。

《個案十四》便利商店營運重心轉至200億元以上鮮食市場之[轉型策略]比較案
國內便利商店的產品策略，已大幅轉向到鮮食產品，預估2003年度的市場規模，將達500億元以上。以日本便利商店為例，鮮食產品占店面總營收額至少30%
以上的高比率，但在臺灣僅約10～15%，成長空間仍然很大。為因應此種趨勢，本公司的速食事業部，將擴大生產規模並引進日本技術，合資成立新公司，大舉進軍國內的4度鮮食市場，茲列示下表

國內五大便利商店在2003年度之鮮食銷售目標及操作策略：

	五大便利商店2003年度鮮食市場操作策略

	便利商店系統
	鮮食銷售預估額
	操作策略

	（一）統一超商
	128億元
	既有產品進行升級，開發季節性的商品

	（二）全家便利商店
	25億元
	推出系列產品開發特色小吃，使用特殊食材增加產品特色

	（三）賴爾富便利商店
	7億6千萬元
	推出攝氏4度便當，切入晚餐市場

	（四）福客多便利商店
	5億3千萬元
	開發精緻化輕食，以健康為主要訴求

	（五）OK便利商店
	10億元
	推出長銷性產品維持市場地位


《個案十五》

臺北兩大飯店[營運狀況]比較表

	臺北君悅與臺北晶華比較表

	專  案
	（一）臺北君悅大飯店（原凱悅）
	（二）臺北晶華酒店

	（1）投資業主
	新加坡豐隆集團
	晶華國際酒店股份有限公司


	（2）資本額
	18.63億元
	20.5億元

	（3）客戶數/間
	856
	538

	（4）員工人數/人
	936
	698

	（5）餐飲營業單位
	9
	9

	（6）主要營收來源比
	客戶48%,餐飲46%
	客戶39.4%,餐飲48.6%

	（7）客戶/餐飲/其他
	其他6%
	其他12%

	（8）2002年總營收
	23億
	22億3千萬元

	（9）2003年營收
	因SARS影音,預計達20億元
	1至8月達20億元

	（10）最新投資
	斥資5億元明年起改在廳、頂樓套房增開國際會議中心，後年將5樓全面改成SPA健康中心 
	斥資1億5千萬元,在101購物中心與新光A9館開新餐廳,預計10月12月份別開幕


資料來源：《工商時報》，2003年9月19日

《個案十六》會員行銷之研究

	名  稱
	會 員 數
	會 員 型 態
	會 員 福 利

	（一）SK-II
	30萬人
	◆ 線上會員

◆ 一般會員

◆ VIP會員
	◆  線上會員：

1、活動電子報                     2、報名講座    

3、參加生日禮、贈品抽獎        4、線上兌換紅利贈品

◆ 一般會員：      
1、紅利積點換贈品                2、購買特定商品，加贈紅利積點

3、生日好禮                        4、新品上市·優先試用

5、特惠活動·會員殺蟲獨享     6、定期專刊

7、晶瑩光彩·美容講座          8、等值紅利·超值回饋計書

◆VIP會員：

1、尊貴會員入會                   2、名人座談會

3、特約精品名店折扣優惠        4、VIP專屬雜誌

	（二）DHC
	26萬人

（2001年）
	◆ 一般會員
	◆線上會員：

1、索樣搶鮮試用                   2、Olive Club電子廠

3、有獎問卷調查                   4、特價優惠

5、真情分享留言                   6、線上快速訂購

7、購買後依金額提供試用包

	（三）E美人網
	30萬人

（2002年）
	◆ 一般會員

◆ MVP會員
	◆ VIP會員：紅利積點

◆ MVP會員：

1、不定期享有MVP之專屬贈品加購或贈送活動。

2、購買商品享有10%以上不等之現金積點回饋或抵扣。

3、在商品恢復原價後，依然可享有商品的[ 正式首賣價 ] 優惠。

4、享有所有專區（Card專區除外）專屬之特別活動與優惠辦法。

	（四）Pchome
	950萬（2003年包含所有會員）
	◆ 一般會員
	◆ 一般會員

1、免費10MB信                   2、社社群同好

3、新聞股市                        4、Pchome會員報

5、個人建站                        6、個人相簿

	（五）燦坤3C
	150萬

（2002年6月）
	◆ 一般會員

◆ 燦坤字信e卡會員


	◆ 一般會員：

1、會員價                          2、紅利積點

◆ 燦坤安信e卡會員

1、紅利2倍                        2、卡友優惠商品

	（六）亞曆

山大
	
	◆線上會員（AforMe）◆會員

◆全國卡-月繳會員

◆全國卡-VIP會員

◆SPA會員（全國卡）
	◆ 線上會員：

   線上登錄，提供免費情報

◆ 全國卡、SPA會員（全國卡）：

俱樂部所有設施


	名稱
	收費方式
	入會條件
	服務項目

	（一）SK-II
	免費
	◆ 一般會員：單次消費額滿8000元，或每次消費額滿1000元加蓋消費店章一枚；六個月內集滿兩個店章即可申請會員

◆VIP會員：一次購物額滿50000元
	化妝保養品

	（二）DHC
	免費
	
	健康食品

化妝保養品

	（三）E美人網
	免費
	◆VI P  會員：成功登錄資料即為VIP會員

◆MVP會員：消費購物金額累積滿NT4600元或購買特定活動的商品，待e美人網請款成功後，即可自動升級為MVP會員

（並同步升級成為其他專區專屬會員）

◆DBC會員：不論身為MVP或者VIP曾購買好色俱樂部中販售之商品組合，即可以成為    [好色俱樂部]DBC專屬會員。

◆SPA會員：不論身為MVP或VIP，曾購買SPA俱樂部中販售之商品組合，即可以成為SPA俱樂部專屬會員

◆ Card會員：不論身為MVP或VIP，持有e美人網聯名卡的會員即為Card專屬會員，可不定期享有專屬的商品促銷活動。
	化妝保養品

	（四）Pchome
	免費
	無
	各類商品

	（五）燦坤3C
	◆一般會員：

1、會員價

2、紅利積點

◆燦坤安信e卡會員

1、紅片2倍

2、卡友優惠商品
	入會金300元
	3C商品

	（六）亞歷山大
	◆AforMe會員，免費

◆全國卡一月繳會員：個人入會費25000元，成為二年期月繳會員，會員期間內每人每月再繳交1500元月

· 全國卡-VIP會員：

個人一年VIP28800元；個人二年VIP64000元；個人三年VIP96000元

◆全國卡一年VIP學生卡：一年VIP學生體驗價18000元不須繳交月費

· SPA會員（全國卡）：

300點美容SPA會員40000元贈送亞力山大全國卡月繳會員一年會籍；600點美容SPA會員，76000元；贈送亞力山大全國卡VIP會員一年；1500點美容SPA會員，特惠價180000元贈送亞力山大全國卡VIP會員三年
	年滿20歲正當職業者：年收入達60萬元以上可申請金卡會員（無法獲得金卡時，將自動轉普通信用卡，月費須以年費辦理）
	健身中心SPA


	名稱
	（7）網路下單
	（8）聯名卡行
	（9）聯名卡促銷活動
	（10）入會禮

	（一）SK-II
	無
	中國信託

（已終止）
	
	無

	（二）DHC
	有
	
	1、每次購買單品及特惠

2、一次訂購滿5000元可享8折優惠

3、一次訂購滿10000元可享7.5折優惠

（92/6/10止）
	無

	（三）E美人網
	有
	大眾銀行
	核卡禮
	須付物流費的免費保養品

	（四）Pchome
	有
	無
	但中國信託卡友可享6期分期付款
	

	（五）爛坤3C
	無
	安信
	1、辦卡禮         2、刷卡禮

3、紅利2倍       4、卡友優惠商品

5、辦卡禮         6、核卡禮

7、刷卡禮         8、介紹親友禮
	

	（6）亞歷山大
	無
	亞歷山大生活卡第一銀行
	
	無


日本成功的會員制公司一覽表

	名稱
	（一）千趣會
	（二）Yodobashi  camera
	（三）日本DHC

	（1）會員數
	800萬（網路會員120萬，2002年末）
	
	236萬（2002.4）

	（2）會員型態
	網路會員      型錄會員
	網路會員     店頭會員
	網路會員     型錄會員

	（3）會員福利
	◆電子報    ◆手機活動簡報

◆特賣會
	◆紅利積點

◆電子報
	◆滿額折扣4%～10%
◆單次6000日元可累計折扣4%～10%

	（4）收費方式
	免費
	免費
	免費

	（5）入會條件
	無
	無
	無

	（6）服務地區
	日本國內、國外。有臺灣代理商型錄郵購得網站下單不包括臺灣
	日本國內
	日本、臺灣、美國

	（7）服務項目
	服飾雜貨各類商品
	3C電器用品
	健康食品、化妝保養品

	（8）網路下單
	有
	有
	有

	（9）聯名卡行
	JCB Bellne卡
	無
	無

	（10）聯名卡促銷活動
	免年費    用卡付費紅利積點3倍

滿3萬抽10萬     免費提供上網

bellne購物享低利貸款
	
	

	（11）入會禮
	10萬日元抽獎
	
	


《個案十七》連鎖咖啡店營運成長空間分析評估案
一、目前國內每年咖啡市場（含罐裝）：約50億元

二、未來仍有3倍成長空間分析：

·美國及澳洲：每年每人均消費300杯以上

·日本：每年每人平均消費200杯以上

·韓國：每年每人平均消費150杯以上

·臺灣：每年每人平均消費90杯以上

因此，臺灣從現在發展到300杯水準，還有3倍成長空間。

三、成長策略：進駐不同地點，加速開發咖啡族群：

（一）五星級大飯店

（二）百貨公司

（三）各大學校園

（四）各大書店

（五）高速公路休息站

（六）主題遊樂區﹑觀光區

（七）大型辦公大樓

（八）各大醫院

（九）北、高捷運站

（十）大型購物中心（臺北101大樓）

四、結語與討論

《個案十八》各銀行[頂級卡]比較表

	頂級卡市場比較表

	
	（一）聯邦銀行
	（二）台新銀行
	（三）國泰銀行
	（四）誠泰銀行

	（1）卡種
	VISA無限卡
	VISA無限卡世界卡
	Master Card
	VISA無限卡

	（2）功能
	·5000萬旅平險免費道路救援24小時專屬秘書服務

·30天機場週邊免費停車

·微風廣告持卡人免費用餐（兩人同行）

·微風12張免費電影票
	·5000萬旅平險、50處連鎖免費停車、國家音樂廳、戲劇院免費欣賞
	·1億元旅遊意外險、國泰醫院健檢折扣理財優惠

·個人專屬簽名卡片、高球俱樂部優惠、

商務艙升等頭等艙、五星級SPA
	·3500萬旅平險、1年3次機場接送

·4次機場停車

	（3）推廣目標
	·年收入200萬元以上
	·年收入350萬以上
	·年收入400萬元以上
	·年收入200萬元以上

	（4）年費
	·正卡2萬元

·附卡1.5萬元
	·正卡2萬元

·附卡1.5萬元
	·正卡2萬元

·附卡1.5萬元
	·正卡2萬元

·附卡1.5萬元（第一年免年費，之後每年消費滿10億元，即免年費


《個案十九》

各大便利超商及超市發展[預購制]業務分析

	各超商、超市下半年度預購發展計書

	品牌
	（1）發展計畫
	（2）特色
	（3）今年營收目標

	（一）統一超商
	·預購志

·主題預購刊物

·季節預購DM
	·結合宅急便，發展地方名特產小吃

·開發知名廠商的人氣商品
	8億元（加上坐月子餐為9.6億元）

	（二）全家
	·預購通

·與東森電視購物策略聯盟
	·延長預購通用刊時效，節慶檔期將發行單張DM
·與東森購物策略聯盟
	7億元

	（三）賴爾富
	·搶鮮志

·免費志

·季節預購DM
·主題預購刊物
	·免費志以超值低價商品的體驗式行銷，拓展客源

·搶鮮志以人氣、銷售力商品為主，強調多元
	3億元

	（四）OK便利商店
	·發行單張DM
	·在節慶檔期外，以嚴選人氣、流行和低價商品，發行預購單張DM
	1億元

	（五）福客多
	·季節預購DM
·第四季發行預購季刊
	·將著手建置預購體系

·將引入統一速達資源，銷售地方名特產
	50000萬元

（發行預購季刊，將重訂目標）

	（六）頂好惠康超市
	·E-shop預購雜

·發行單張DM
	·主題式行銷

·目前以化妝保養品和3C產品為主力
	7000萬到1億元（今年4月到12月）


資料來源：《經濟日報》

《個案二十》

國內北、中、南區對百貨公司聯名卡消費習性之比較

	百貨聯名卡消費者習性比一比

	
	（一）大臺北地區
	（二）台中地區
	（三）大高雄地區

	（1）消費者習性
	匆忙、步調快，消費忠誠長度較低
	生活步調慢、請求消費的空間

大而舒適
	對贈品、折扣最敏感，但忠誠度高

	（2）最管用的促銷招數
	持卡消費滿1000元送100元的現金回饋
	持卡消費折扣
	憑消費發票及信用卡即送來店禮

	（3）消費刷卡的比率
	80%
	60%
	70%


資料來源：《成果日報·財經版》，2003年9月15日

《個案二十一》國內[旅遊電子商務網站]比較表
電子商務旅遊市場業務量已經連續五年呈倍數成長，

預估2003年總營業額約新臺幣150億元，

占旅遊市場總量將提升至5%；

2010年以前約可達1千億元以上，

占市場總量約50%以上，

是相當具魅力的市場，

未來五年是各旅遊網站搶攻市場的開鍵期。

	臺灣主要旅遊網站概況

	網站名稱
	（1）資本額
	（2）開站時間
	（3）主要商品/定位
	（4）2002營收
	（5）主要股東

	（一）EzTravel易遊網
	1.6億
	2000/03
	國旅遊、機票
	18億
	

	（二）Ezfly易飛網
	3.0億
	1999
	國內機票
	20億
	遠航/複與/立榮

	（三）Ezibon旅遊網
	0.9億
	2001/05
	海外旅遊
	3億
	英業達集團葉國

	（四）Lion Travel雄獅
	1.2億
	2000/01
	無特別定位
	1．5億
	雄師旅行社

	（五）Star Travel爛星
	2.0億
	2003/04
	國內、國外
	-
	爛坤集團


資料來源：《工商時報》

《個案二十二》

國內四大入口網站網路產業回春：四網站2003年總營收超過30億元

	臺灣四大入口網站2003年營收預估

	公司名稱
	2003年營收（新臺幣）
	2003年營收（新臺幣）
	備註

	（一）Yahoo！奇摩
	約5.5億
	約10億
	網路廣告為主要營收來源,約占七成

	(二)Pchome  On  line網路家庭
	5.7億(七千七百萬)
	預估12億
	以電子商務為主,約占整體營收的七成左右

	(三)蕃薯藤數字科技
	4億至5億
	約6億
	電子商務和網路廣告並重,預估年獲利約三千五百萬

	(四)新浪SINA
	N/A(不公佈單一市場的營收)
	N/A(不公佈單一市場營收)
	全球華文最大入口網站之一


資料來源:各家業者,《工商時報》,2003年10月12日

《個案二十三》

解讀《日本7-Eleven消費心理》專書心得圖示

一、日本7-Eleven消費心理學競爭架構










二、日本7-Eleven可供學習的地方











《個案二十四》行動電話簡訊商機2003年已達100億元
一、全球簡訊發送達20000億則，2007年將達6000億則，總營收估計達700億美元

二、臺灣：

    2001年：12.8億則；電信業者意營收31億元

    2002年：20億則，總營收53億元

    2003年：總營收100億元

三、各業者簡訊收費狀況

	行動簡訊收費一覽表

	         電信公司

專案
	（一）中華電信
	（二）臺灣大哥大
	（三）遠傅
	（四）和信

	（1）主打費率方案
	299型簡訊套餐
	愛Send601
	簡訊400型
	哈簡訊560

	（2）計費方式
	網內2元/則網外2.5元/則
	網內2.5元/則網外3元/則
	3元/則
	3元/則

	（3）免費則數
	180則
	加1元網內全免
	250則
	300則


資料來源：各家業者，《工商時報》

《個案二十五》

民調（市調）分析中，對消費者輪廓（Profile）分析的項目

	屬性

	性別
	男/女
	年齡
	20～29歲

30～39歲

40～49歲

50歲以上

	婚姻
	末婚
已婚
	教育程度
	國中及以下

高中華

專科

大學以上

	小孩
	有12歲小孩

無12歲小孩
	職業
	白領藍領

投資經營者

專業持術員

家庭主婦

	家庭月收入
	3萬元及以下

3萬～6萬元

6萬～9萬元

9萬～12萬元

12萬元以上
	地區
	北部地方

中部地區

南部地區

東部地區


《個案二十六》

某公司對停滯客戶久未購物之原因歸納分析

	商品63.9%

	品質6.5
	商品品質不好

容易故障

贈品品質不好

商品有瑕疵破損
	功能4.4
	功能太複雜

功能太少

商品沒有效用

商品不實用

	種類44.2
	看不到需要的商品

商品種類太少
	尺寸2.1
	沒有小尺寸服飾

沒有大尺碼服飾

商品尺寸規格不合

	價格6.0
	單價不一

商品價格比市價貴

商品訂價太高
	款式3.8
	不適合自己

穿起來不合身

	客服2.0%
	
	1、退款時間0.1
1、退換流程0.7
1、促銷活動0.1
	·退換貨等待時間太長

·限得退款時間太長

·退換貨手續複雜

·促銷活動不吸引人

	1、訂購服務0.8
2、售後服務1.2
	·人員態度不佳

·接話速度太慢

·商品知識不足

·商品售完

·接話速度太慢

·人員態度不佳

·問題解決能力

·擔心產品售後服務
	
	
	

	
	
	
	付款方式2.2%

	
	
	
	1、付款方式1.8
1、分期期數0.4
	·不是所有信用卡都能無息分期付款

·信用卡安全問題

·無法使用信用卡（台新）

	送貨服務17%
	
	
	·只能使用信用卡

·分期期數太短

·分期期數太長

·不能選擇分期期數

	1、送貨速度1.1
2、人員服務0.6
	·商品沒有在時間內送達

·不能指定送貨時間

·贈品沒有和主商品同時送到

·人員態度不佳
	
	
	

	
	
	
	個人22.1%

	
	
	
	1、經濟因素6.5
	·拒答不知道

	退/換貨0.9%
	
	1、時間因素15.8
	·經濟因素

·沒有時

	1、取貨速度0.4
	·物流將物品委由他人代收未通知買主
	
	
	


《個案二十七》「吃的保養品」市場趨勢發展分析企劃案
壹、目前國內保健食品市場規模分析——

市場銷售規模200億以上，未來有500億元潛力

貳、保健食品市場分析

一、競爭者分析（Competitors）

（一）直銷型公司

（二）純生技公司

（三）食品大廠兼營保健食品線

（四）貿易代理商

（五）化妝美容廠商業營保健食品線

（六）型錄業者專營美容保品線

（七）零售業者自創品牌產品線

二、產品分析（Product）

（一）抹的保健產品線

（二）吃與喝的保健產品線

三、通路分析（Channel）
（一）直銷人員通路

（二）型錄通路

（三）電視購物通路

（四）藥妝連鎖店通路

（五）超市通路

（六）量販店大賣場通路

（七）便利商店通路

（八）其他通路

四、主力產品價位分析

五、包裝方式分析

（一）大包裝

（二）小包裝

六、健康食品管理法的法令鬆綁分析

叁、本公司推展吃的保養品之SWOT分析

肆、本公司未來五年發展吃的保健食品之政策方針與策略重點分析

一、全面擴充生技研究部門人力的量與質，今年內人力將由○○人擴充到○○人

二、產品線主軸核心：以膠原蛋白為核心的口服保健食品為第一優先

三、通路體系：以全通路鋪貨體系為主。

四、廣宣策略：以知名人士做為本產品的代言人。

五、以自有品牌及代理進口國外品牌雙線並進

伍、結語與討論

《個案二十八》

台塩深層保養品與競爭品牌所進行的商品功能測試報告案

一、本案目的

二、本案邀請嘉南藥理科技大學化妝品研究所進行四種熱銷品牌之商品測試，結果如下表：

	
	（一）台塩緣迷雅

細緻霜
	（二）某女生代言

精華露
	（三）高貴的 

護膚霜
	（四）某事業體

精華液

	廣告宣稱效果
	保濕、修護肌膚、撫平細紋
	美白、保濕、清除細紋
	抗老化、可除疤
	抗老化

	實驗證實效果

	（1）膚色
	25%
	50%
	0%
	0%

	（2）長效保溫度
	33%
	0%
	50%
	0%

	（3）長效皮膚脂質調節度
	58%
	0%
	75%
	0%

	（4）長效改善肌膚PH值
	75%
	0%
	50%
	0%


	（5）皮膚彈性
	50%
	0%
	0%
	0%

	（6）除皺
	最長效
	普通
	普通
	0%

	（7）價格
	約2000元
	約2400元
	約15000元
	約2000元

	（8）國際認證
	國際FDA認證
	無
	無
	無


三、本公司品牌獲各項領先效果，將做為電視及平面廣宣的重要素材

四、結語

《個案二十九》「現金卡」卡友年齡層及學歷層調查結果
一、本公司現金卡友的年齡分析

（一）20～29歲：34.9%(六～七年級生) （二）30～39歲：33%（五～六年級生）

（三）40～49歲：23.9%（四～五年級生）（四）50～59歲：7.9%（三～四年級生）

（五）60歲以上：0.16%（二～三年級生）

 合計：30～49歲比率達56.9%，屬中壯年齡

二、本公司現金卡友的學歷分析

（一）高中、高職：58.1%（二）專科、大學：18.7%（三）國中以下：11.7%
（四）研究所以上：0.8%（五）其他：2.6%
 高中職及國中小學約占70%，為最大現金卡學歷層，屬中低學歷群

三、逾放比族群：

20～24歲學生卡友的1個月以上短期逾放比為2.43%，高於一般平均的2.08%，因此年輕學生、無社會經驗的族群，並非髮卡行的好客戶。

四、地區差異：

    中南部卡友的動用額度比北市為高。

五、取代性：現金卡取代了傳統親友借款及互助會來源。

六、結語與涵意

《個案三十》

本土代理國外名牌廠商，

與LVMH及GUCCI兩大外商在台分公司之代理狀況表

	國際精品在台代理銷售一覽表

	（一）采盟集團
	Nina Ricci、Coach皮件、Christian Dior飾品、鐵獅東尼（A.Testoni）皮件、昆侖表

	（二）臺灣蜜納
	Pomellato、DARPHIN、Sisley

	（三）臺灣藍鍾
	MOSCHINO、JAEGER、AIGNER


	（四）嘉裕公司
	Joseph、abboud、Cerruti、jeans、Henry、Cotton’s

	（五）永三企業
	Lyle、scott、Viven、Westwood、poul、Smiph、Versus、Valentino、Garavani

	（六）坤思
	D.SQUARED、Marni Armani、 Marc、Jacobs

	（七）在台直營
	LVMH精品集團、GUCCI精品集團


資料來源：《工商時報》，2003年10月20日

《個案三十一》某發卡機構對聯名卡重要性的分析企劃案

一、今年國內新增信用卡中，有80%來自於聯名信用卡；顯示已成為衝刺卡量

重要管道之說明

（一）歷年（近五年）聯名卡增加數量分析及占比

（二）預期未來的發展趨勢

二、目前各類型聯名卡現況分析

（一）百貨公司聯名卡

（二）購物商場（大賣場及超級市場）聯名卡

（三）加油站聯名卡

（四）航空公司聯名卡

（五）家電3C店聯名卡

（六）書局連鎖店聯名卡

（七）其他（如網站購物、電視購物、精品店……等）

（八）小結

三、未來仍待積極開發的聯名卡物件

（一）便利商店連鎖店

（二）餐飲、速食連鎖店

（三）其他業別（如型錄……等）

四、聯名卡發行好處：

（一）持聯名卡的刷卡高於一般非聯名卡一平均刷卡額

（二）提供刷卡戶的各優惠回饋及加值服務，可以提高持卡忠誠度

五、結語與指示

《個案三十二》

六成現金卡族長期動用借款餘額，25～35歲是使用主要族群，男性約占六成

	現金卡使用族群一覽

	男女比率
	（一）男60%
	（二）女40%
	（三）男、女

	（1）地區分佈
	中南部60%
	北部40%
	

	（2）年齡分佈
	20～24歲     10%
	25～45歲   80%
	45歲以上  10%

	（3）動用比率
	呆卡40%
	動用60%
	

	（4）職業分佈
	薪水階級80%
	自營20%
	


資料來源：銀行業者，《經濟日報》，2003年10月19日
《個案三十三》八大房屋仲介業店數突破1000統計表

	房中市場現況

	八大房中業
	目前店數
	預估2003年底店數

	（一）北區房屋
	60
	61

	（二）永慶房屋
	44
	50

	（三）永慶不動產
	61
	110

	（四）信商不動產
	138
	145

	（五）中信房屋
	111
	120

	（六）力霸房屋
	245
	250

	（七）21世紀不動產
	74
	——

	（八）太平洋房屋
	68
	——

	（九）信義房屋
	115
	125

	總計
	916
	861


資料來源：各業者，《經濟日報》，2003年10月21日

《個案三十四》國內3C通路兩強在中國大陸佈局狀況

	聯強與爛坤大陸佈局及整體獲利能力比較表

	
	（1）大陸佈局策略
	（2）大陸經銷據點分佈
	（3）91年度稅後淨利率（%）
	（4）91年度股東權益報酬率（%）
	（5）92年上半年每股盈餘（元）
	（6）92年前3季股盈餘（元）

	（一）聯強
	聘用少量台幹、移植電腦平臺進行人員訓練及管理類似同心圓方式
	有19個據點經銷網路分佈於121個城市
	4.39
	15.14
	1.4
	2.42

	（二）爛坤
	在臺灣召募及訓練大批幹部前往擔任店長、複製臺灣經驗
	92年先于福州、廈門、上海設置45個3C零售點
	6.07
	17.39
	2.38
	粗估3.5


資料來源：《工商時報》，2003年10月23日

《個案三十五》

國內第一大食品公司統一企業對品牌管理的分級策略

	統一企業品牌管理

	品牌類別
	（1）營收標準
	（2）代表品牌
	（3）數量

	（1） 大品牌

（Mega Brand）
	10億元以上
	表香系列、純奶茶、統一麥包、統一麥、統一鮮奶、瑞穗鮮奶、AB優酪乳
	7

	（2） 准大品牌
（准Mega Brand）
	5億至10億元
	茶裹王、統一沙拉油、滿漢大餐、統一布丁、來一客
	5

	（3） 成長品牌
（Working Brand）
	3億至5億元
	阿Q桶麥、統一蛋糕、科學麥、左岸咖啡館
	11

	（四）小而美品牌
	6000萬至3億元
	阿華田、實多福
	13


資料來源：《經濟日報》

《個案三十六》

各大便利商店成長策略比較分析表

	2003年國內便利商店操作策略

	便利商店系統
	提升競爭力的操作策略

	（一）統一超商
	開發綜合商場模式，提供創新的便利提案，開發新的業務

	（二）全家便利商店
	加強開發金融服務、餐飲市場、並擬與同業共同合作開發新業務

	（三）賴爾富便利商店
	以[消費總帚戶]為概念，提供一次購足服務，朝跨產業型態發展

	（四）OK便利商店
	導入自動化、簡化作業程，降低營運成本

	（五）福客多便利商店
	發展預購、鮮食等產品，制訂成本控管目標


資料來源：《工商時報》

《個案三十七》

各大便利商店公司拓展女性族群商品規劃比較表

	便利商店業者
	（1）爭食女性市場的操作策略
	（2）推估今年的成效表現

	（一）統一超商
	推出自有品牌與低價保養品，鮮食則以低熱量、健康為訴求
	沙拉推出後帶動4度C產品成長15%；今年保養品類至少成長八成

	（二）全家便利商店
	縮減日用品貨架、增加美容商品的列貨架，提高點心類商品
	美容產品年營收9000萬元，扣除便當鮮食約

10億元

	（三）賴爾富便利商店
	訴求高價精緻化商品，推出低熱量多元性的鮮食品項
	鮮食專案、女性產品的營收可達3億元

	（四）福客多便利商店
	主攻早餐市場，強調小巧輕食概念
	新上市的手卷與小漢堡商品，年度營收約2200萬


資料來源：《工商時報》

《個案三十八》國內二大影音出租連鎖店競爭雙較表
	百視達、亞藝競爭概況

	業者
	（一）百視達
	（二）亞藝影音

	（1）2003年初店數（家）
	120（直營89、加盟31）
	107（直營89、加盟18）

	（2）現有店數（家）
	127（直營90、加盟37）
	113（直營97、加盟16）

	（3）2003年估計營收
	約11億元
	5.5億

	（4）2003年店數目標（家）
	132修正為130
	130

	（5）經營主軸
	租片約占營收七成，目前積極開發遊戲商品
	租片約占營收七成，另外還著重開發年輕人喜愛之IA商品

	（6）背景
	美國維康集團旗下一員，關係企業包括派拉蒙電影製片公司、MTV、無線電視網CBS、有線電視網UPN，百視達在全球共9200多家店，去年營收55.7億美元
	中環集團旗下，關係企業包生產光碟的中環、從事影片代理的得利影視、代理電影的中藝等，具有從生產、購片、代理到通路一條龍整合的優勢


資料來源：《工商時報》，2003年11月3日

《個案三十九》某大商業銀行分析現階段獲利最好的三個項目案

	
	（一）信用卡迴圈利息
	（二）現金卡預借現金
	（三）汽車貸款

	（1）目前卡量
	250萬卡
	30萬卡
	○○○億元

	（2）利率收入
	迴圈信用利率19.7%
	現金卡預借現金利率18.2%
	車貸利率14%

	（3）目前資金成本
	約2%
	約2%
	約2%

	（4）其他費用包括廣告、人事、行政、呆帳…等費用
	約6～8%
	約6～8%
	約6～8%

	（5）淨利潤率
	至少10%
	至少10%
	至少10%


《個案四十》

各種生物及中藥原料，透過生物技術，應用於化妝保養品之彙整摘要

	生物技術于化妝品上的應用

	類別
	（1）應用層面
	（2）成分
	（3）市售產品

	（一）奈米科技
	顆粒粉末
	鋅銀
	奈米銀凝膠奈

米鋅面膜

	
	傳輸介面
	紡織纖維
	3D面膜

	（二）中草藥
	外用成分
	珍珠人參茅草草本木本植物等
	珍珠面膜各式草本洗面乳沐浴精等各式花草精油等

	
	內服成分
	中草藥（中醫師開立）
	茶包湯品藥劑等

	（三）生醫持術
	外用成分
	肉毒桿菌玻尿酸膠原

蛋白生長因數
	相關針劑面膜乳霜等

	
	內服調養
	維生素C膠原蛋白
	相關口含片膠囊等


資料來源：《頻果日報·財經版》，2003年11月2日

促銷活動企劃案

一、基本理論概念

·販促、促銷（Sales Promotion）
·成本效益分析（Cost effect analysis）
·主題行銷（Topic Marketing）
·會員行銷（Member Marketing）
·活動成本（SP Cost）
·促銷吸引力（SP attractive）
《個案二》

某大電視購物公司某月份「促銷企劃」案一覽表

壹、專案名稱：○○○○○○

貳、全月活動業績目標：○○○○○萬元

叁、新客戶開發全月促銷計畫案

案一、歡樂迎新百元送（活動時間、活動目的、活動目標、活動內容、活動預算

節目呈現）

肆、短天期活動

案一：媽媽時時樂

案二：來電500，服務加倍

案三：寵愛媽媽

案四：100萬的感謝

案五：520年中慶特賣會

案六：涼夏購物節日

伍、總預算編列（媒體費、宣傅物、贈品、折價金）

《個案一》某廣告公司為○○銀行信用卡公司「SP活動」提案
壹、市場概況與○○銀行信用卡分析

一、臺灣地區信用卡市場流通概況

二、面臨市場變化

三、一般信用卡品牌經營戰略分析

四、信用卡卡友消費觀

五、各族群（年齡別）信用卡品牌的選擇特色

六、信用卡品牌使用情形

七、面臨消費意識變化

八、呆卡者的期望落差原因討論

九、我們的目標

十、施策方向

一、過去○○銀行信用SP活動執行檢討

貳、SP活動策略

一、Campaign Main Target
二、SP競爭策略分析——常用活動方式及內容

三、今年1～6月主要競爭品牌SP活動概要彙整分析
四、銀行刺激用卡策略

五、比銀行信用卡SP活動策略

六、信用卡SP活動策略

叁、SP活動建議

一、○○銀行SP活動行銷規劃

二、○○銀行SP活動贈品預算分配

1. 回饋部份    2. 媒體預算分配

三、SP活動建議A案（第一重、第二重、第三重）

四、SP活動建議B案（第一喜、第二喜、第三喜）

肆、SP傳播策略

一、傳播策略二、MASS MEDIA
三、直效行銷建議

1、目的

2、活動物件

3、活動內容

伍、SP活動備案

一、備案一
二、備案二

陸、競爭品牌分析及媒體建議

一、信用卡類廣告量分析

二、主要競爭品牌分析

三、媒體建議

四、媒體排期

五、預算分配

《個案三》某大公司○內「促銷活動」企劃案
壹、特別日活動部份

一、特別日活動部份

（一）會員日

1、活動名稱

2、活動時間

3、活動辦法

（二）99真心特賣日

1、活動名稱

2、活動時間

3、活動辦法

4、活動效益

（三）幸福成家日

1、活動名稱

2、活動時間

3、活動辦法

4、活動效益

（四）得易購物日

（五）超值發燒日

貳、短天期活動

一、夏末狂歡購物節

二、快樂媽媽日

三、秋購樂歡天

三、商品主題活動

一、秋秀新裝發表會

（一）主題名稱

（二）活動時間 

（三）活動內容說明

（四）成本效益分析

二、秋節禮品特賣會

三、家俱大展

肆、○○月份行銷活動總預算編列

《個案四》

某公司○月份「促銷活動」案

壹、專案名稱

貳、全月活動目標銷售額：＄○○○○○萬

三、短期天活動

案一、會員美麗祭

（一）活動期間

（二）活動目的

（三）活動目標業績

（四）活動內容

（五）活動預算

案二：會員泡湯祭

（一）活動期間

（二）活動目的

（三）活動目標業績

（四）活動內容

（五）活動預算

案三：會員旅遊祭

（一）活動其間

（二）活動目的

（三）活動目標業績

（四）活動內容

（五）活動預算

案四：中信卡友日

案五：中華卡友日

肆：商品活動

案一：女人變身——美妝塑身展

案二：暖冬用品展

案三：商品即時促銷

伍、行銷支出預算

一、媒體托播費

二、贈品費

三、宣傳物製作費

四、印刷、郵寄、物流費

五、總計

《個案五》

某大便利超商推出「第二件五折大促銷」活動企劃案

壹、本月主題促銷活動內容設計

一、計畫名稱：第二件五折大促銷

二、第二件商品的類別範圍（限低溫飲料）

三、執行期間：○月○日～○月○日

四、執行地區：全省各店面

貳、預計業績的帶動效益

一、單店業績帶動目標

二、執行期間意業績增加目標

叁、廣宣費用預：○○○萬元

肆、供應廠商供貨與物流中心出貨配合要求重點

伍、店頭宣傳品制作物設計

陸、其他幕僚單位配合措施

柒、總語與裁示

《個案六》

三大加油站「促銷大血拼」計書一覽表

	全國、中油及台塑促銷活動一覽表

	     專案

油品商
	（1）促銷活動
	（2）促銷金額
	（3）促銷期間
	（4）促銷物件
	（5）發行會員卡的種類

	（一）全國加油站
	與日盛銀行合作，卡友每公升汽油降三元
	促銷金額由日盛銀行提供
	八月一日至九月三十日止
	全國聯名卡友
	聯名卡（刷卡、集點及儲值）等功能

	（二）
台塑石化
	與台新銀行合作，進行降價、集點信摸彩等促銷活動
	台塑石化及台新銀行各出資二千百萬元進行促銷
	八、九及十月，十月以後將針對台亞加油站會員辦促銷
	臺灣加油卡卡友
	臺灣加油卡、台亞石VIP卡（集點、儲值）

	（三）
中油公司
	將視競爭對手的動作因應未來主要以降價為主
	約有一億元的促銷經費未動用
	視競爭對手的促銷時間而定
	赴中油部份加油站加油的消費者
	捷利卡（儲值卡）、中油卡、車隊卡


資料來源：《工商時報》，2003年8月4日

《個案七》某大銀行信用部門，推出刷卡得利「活利行動」促銷計書
壹、最近一季內，主力競爭對手所推出SP促銷活動分析

一、花旗銀行信用卡SP活動分析

二、富邦銀行信用卡SP活動分析

三、台新銀行信用卡SP活動分析

貳、本銀行下季信用卡促銷活動計畫

一、SP活動主題：刷卡得利「活利行動」

二、計書主軸誘因：購物者10%+紅利點數飆8倍+換購品

（一）財物即時折抵省10%
不論白金卡、金卡、普卡、VISA金融卡，只要在全省各特約商店刷卡，點數即可直接折抵刷卡金，點數愈多，折抵愈多，單筆刷卡最可折抵當筆刷卡金10%，等於打9折。

（二）點數狂飆最多八倍

精選國內外超過1000家紅利商店，提供卡友們快速累積刷卡得利點數，每次刷卡點數迅速狂飆，每30元最高變為8點，折抵刷卡金更多。

（三）兌換贈品獎不完

在任一家商店刷中國信託信用卡，刷30元可累積1點，點數可累積兌換精選贈品，部份商品還可預支點數。

三、例舉：   
	（一）屈臣氏
	點數狂飆：單筆消費500元以上，每30元變2點

即時折抵：單筆消費500元以上，每500點折抵50元

（折抵上限10%） 

	（二）金石堂書局
	點數狂飆：單筆消費500元以上，金石堂卡每30元變4點，其他卡每30元變2點

即時折抵：單筆消費500元以上，金石堂卡、白金卡：每500點折抵100元，其他卡：每1000點折抵100元（折抵上限20%）

	（三）太平洋SOGO
	點數狂飆：單筆消費2000元以上，每30元變3點

即時折抵：單筆消費1000元以上，每1000點折抵100元（折抵上限10%）

	（四）Howard福華大飯店
	點數狂飆：單筆消費50000以下，每30元變2.5元

即時折抵：單筆消費1000元以上，每1000點折抵100元（折抵上限10%）


四、本案活動時間：自○○年○○月○○日至○○年○○月○○日

五、SP活動宣傳預算

（一）電視廣告預算：○○○○萬元

（二）平面報紙預算：○○○○萬元

（三）廣 播 預 算 ：○○○萬元

（四）網 站 預 算 ：○○○萬元

（五）現場POP預算：○○○萬元

（六）記 者 會預算：○○○萬元

（七）贈 品 預 算 ：○○○萬元

（八）其 他 預 算 ：○○○萬元

（九）合 計 總預算：○○○○萬元

叁、本案成本與效益分析

一、效益分析

（一）預計增加刷卡總額

（二）預計增加刷卡手續費收入

（三）預計增加迴圈利息收入

二、成本分析

（一）廣宣總預算

（二）與配合特約商店折扣補償成本試算

三、淨收效益分析

肆、其他各部門配合作業說明

一、卡務中心單位

二、各分行單位

三、網站負責單位

四、廣宣單位

五、特約商店單位

六、其他單位

伍、結語與裁示

《個案八》五大超商折扣促銷大戰
	超商促銷折扣促銷大戰

	超商
	折扣促銷
	促銷商品
	行銷資源
	6、7月的行銷活動

	（一）
全家
	第二件六折

主軸：零食與電玩麻吉組合
	冰品
	店頭行銷
	1、實特瓶第二件

6折（6月）

2、新鮮屋第二件6折（7月）

	（二）

賴爾富
	第二件五折
	實特瓶、

泡面
	800萬～1000萬元
	1、光泉飲品第二件5折（7月）

	（三）

統一

超商
	雙星彩抽獎打折最低1.1折
	實特瓶、

鋁罐
	上檔廣告（未透露預算）
	1、統一商品兩件79折（6～7月）

	（四）
OK
	第一件

五九折每週抽抽樂
	統一飲品
	店頭行銷
	1、實特瓶第二件五九折（7）月

	（五）
福客多
	紅標商品
	飲料、零食等
	店頭行銷
	1、周年慶，每週

不同品項兩件79折3件78折（6月）

2、零食、飲料等

紅標兩件79折（7月）


資料來源：《經濟日報》

《個案九》

某大量販店推出年度「促銷活動月」企劃案

一、本年度「促銷活動月」內容要點描述

（一）主題名稱：家樂福瘋了

（二）活動時間：○○年○○月○○日起，到○○年○○月○○日止，計35天強打

（三）促銷品項總數：達3000項

（四）促銷波段：每隔七天為一波段，計有七個波段

（五）每一天：有一項超低價限量促銷商品

（六）促銷價格吸引力：

1、民生日用品平均低於市場價40%～50%
2、生鮮食品祭出五折促銷

（七）賣場特區規劃五區

1、3C產品

2、汽車配件

3、肉品

4、白米

5、服飾

二、本年度促銷活動月廣告宣傳摘述

（一）印製超過400萬份報紙型DM宣傳單

（二）總行銷費用投入1億元

（三）電視廣告集中在五家電視公司頻道

（四）邀集全省29家分店店長舉行誓師大會

（五）組織35輛宣傳小卡車，在各分店商圈遊行

三、預計達成35開的總營收額目標：○○億元

四、本活動相關單位及店面的配合事項與注意要點說明

五、結語

《個案十》

某大銀行信用卡促銷方案企劃案

一、促銷主題：

「刷卡得利，讓你刷到爆」

二、刷卡得利好點子：

每天送你百萬JAGUAR（積架汽車），再抽千萬大獎，刷愈多，愈有好報

三、活動日期：
○○年○○月○○日到○○年○○月○○日

四、刷滿500元以上，即有一次抽獎機會，滿1000元，有兩次抽獎機會…依此類推。

  ·不限地點消費超額送

     JAGUAR X-TYPE（4部）
     SAMPO 27寸液晶電視（100台）

     FUJIFILMA310數位相機（200台）

·百貨公司消費加碼送
     400支GELRG JENSEN EKL名表加碼送：
活動期間至全省各大指定百貨公司消費，即有機會再抽中名錶

·紅利商店、分期付款店消費再加碼

     400名10萬點紅利點數大放送：

活動期間至本行3000家特約紅利商店及近5000家分期付款商店消費，即有

機會再抽中刷卡得到點數10萬點

五、抽獎次數：每月一次；合計四次

六、預計本活動可帶動總刷卡額增加總額：○○○○○○萬元

七、本促銷活動贈品總預算：○○○○萬元

    本促銷活動廣宣總預算：○○○○萬元

《個案十一》

某購物中心周年慶促銷活動內容案

一、本促銷活動目的

二、周年慶促銷活動主軸：

（一）雙重喜

1、雙喜雙重非常禮1重喜歡樂滿額送、非常好禮都送您！

      活動期間于當日全館消費滿5000元以上者，即可憑發票兌換周年慶豐富好禮！

備註：發票恕不接受隔日累計：紙張禮券、電子禮券、商品券以及燦坤3C消費發票，恕不列入計算。

2、雙喜雙重非常禮2重喜

    ·當日于全館消費滿2000元，即有機會抽中MATIZCOLA CAR一部

    ·刷京華卡訂MATIZ
    ·刷9900送9900！

    （京華城保留本活動最終解釋權利，優惠辦法依現場告知為准）

（二）京華卡友一元圓夢不是夢

活動地點：10樓象限平臺

活動日期：10月13日～10月20日（週六、周日除外）

1、每日上午10：30開始開放排隊，上午11：30前抵達活動現場之卡友均可領取抽獎券1張（每日限額1張，正附卡合併計算）

2、每日中午12時，將由當天抽獎箱中抽出1名卡友，將可以1元價格購買全套圓夢商品

3、每日中午12時以後，投入抽獎箱之抽獎券，與每日12時以前，未中獎之抽獎券一併累積，將於10月28日下午3時抽出1名卡友可鋒得SUZUKI機車一部

（三）新登場周年慶獨家優惠

活動地點：6樓龐德街、Mira 2F星辰、ARMANI EXCHANGE（2F）、HUNTING WORLD
（鞋殿）獨家全面單筆消費滿2000送200
※ 禮券商品券及燦坤3C消費金額與三聯式以及手開式發票，恕不列入計算，

恕不得與其他滿千送百活動合併參加。

（四）花旗卡友獨家禮遇，刷拼現賺——滿5000送500
活動日期：2003/10/13～2003/10/20
上述活動期間內持花旗銀行信用卡于京華城當日消費，滿5000（注1）元贈500元周年慶商品券，滿10000元贈1000元周年慶商品券，以此類推，刷越多賺越多！

※ 請出示花旗卡憑發票與簽單至11樓贈品處兌換（注2），即當日刷同一卡號消費金額方可累計！

上述活動期間內，花旗卡友專享：

·等同京華城VIP購物折扣惠（正品9折，折扣品再享9.5折優惠）

（注3）

·免費停車1小時

·持花旗銀行信用卡單筆消費滿499元，送BOBSON牛仔票夾一個。

  備註：1、黃金珠寶、特定家電、燦坤3C、主題餐廳以及部份專櫃之消費，

恕不列入累計，各店框配合狀況依現場標示為憑。

        2、黃金珠寶、特定家電、燦坤3 C、惠康超市、nice beauty、屈臣氏、

佳麗寶、SK-II、資生堂、黛安芬系列、華歌爾系列﹑B3美食街、

各樓層咖啡廳以及部分專櫃，恕不接受周年訂商品券，各店櫃配合

狀況依現場標示為准。

        3、限以花旗銀行信用卡刷卡消費方可享有此VIP折扣優惠

（五）全館流行服飾7折起，內睡衣8折起，化妝品9折起+滿額送

活動日期：10月13日～10月20日

刷京華卡/京華之友卡，滿5000送500
三、相關周邊服務配合措施計書

（一）京華城首創「五星級專人泊車服務」！

服務地點：1樓京華廣場

即日提供您「超五星級代客泊車」頂級榮耀服務！

提供您獨立專屬貴單位、全天候監視系統以及專人巡禮等貼心服務，讓您消費既尊榮又安心！京華城以客為尊，用最誠摯的笑容歡迎您！

（二）外籍旅客購物退稅服務

即日起外籍旅客于京華城購物，當日消費額滿新臺幣3000元以上，可于「聯合服務中心」填寫「退稅明細申請表」，辦理退稅事宜。

辦理地點：Miro百貨4F聯合服務中心

注意事項：1、退稅時請出示護照及相關發票。

2、適用品項依中華民國稅賦規定辦理。

（三）周年慶特別營業時間：周日～週四10：30～22：30；週五、

週六﹑例假日前10：30～23：00；B3地心引力美食街10：00～02：00
四、本次周年慶活動預計達成業績目標：＄○○○○○萬元

五、本次周年慶投入廣宣費用：＄○○○○萬元

六、結語

《個案十二》

國內第二大量販店促銷月活動企劃案

一、促銷期間：○○年○○月○○日～○○年○○月○○日計28天

二、促銷月Slogan天天超低價，打破最低價

三、促銷活動內容：6000萬豪禮（6重）火爆連環送

第一重：千萬抽獎，全民大票選

第二重：聯名卡友當日刷卡達＄2000元以上，即送＄100元購物抵用券乙張最多可送＄600。

第三重：聯名卡友獨享多款商品3期0%利率

第四重：全國加油站汽油9折

第五重：紅利點數大分紅，滿20點送20點

第六重：商店街全面8折起

四、促銷月活動投入行銷費用：＄○○○○萬元

（一）贈品費用：    ＄○○○○萬元

（二）抽獎品費用：  ＄○○○○萬元

（三）廣告宣傳費用：＄○○○○萬元

（四）抵用券費用：  ＄○○○○萬元

（五）免息費用：    ＄○○○○萬元

五、促銷月預計達成總業績目標：○○○○○○萬元

六、全省25家大型店同步執行

七、結語

《個案十三》

某歐系進口車品牌「六年零利率」促銷方案

一、專案名稱： 「贏家並購，六年期零利率」

二、適用車型別：Audi A41.8T車款，計300輛

三、促銷案主軸內容：

（一）首購車給予六年零利率貨款，國內車界最長期數

（二）消費者用車三年後還車，在現有車價不變前提下，可免費升級換購TT型跑車，再享有五年零利率貸款優惠

四、開始日期：

自○○年○○月○○日起，無限期，直到300輛汽車銷售完成

五、廣宣行銷預算：○○○○萬元

《個案十四》

某大通信連鎖店「業績培增」活動企劃案

一、主題目標：「業績倍增」促銷活動

二、三大堅持訴求：

（一）堅持買貴退差價

（二）堅持六期免息零利率

（三）堅持大哥大不通10秒搞定

三、單月業績目標成長：

由目前每月5億營收，成長到10億營收

商品適用別：

·不限商品（全商品），六期零利率

·購買通信商品2000元以上，即可辦理

四、活動期間：

自下月起，連續三個月

五、投入廣宣費用預算：○○○○萬元

六、店別：

全省300家通信連鎖店，均適用

七、銀行信用卡別：

以○○銀行，○○銀行等二大銀行信用卡為適用

《個案十五》第一大電信公司行動電話突破800萬戶，回饋客戶抽獎活動案
一、抽獎產品

    NISSAN X-TRAIL休旅車3部（特獎、每月1部）

流行彩色手機60支（鴻運獎，每月20支）

800元行動電話國內通信費300名（幸運獎，每月100名）

二、抽獎方式

    手機直撥8189回答問題（按一般時段網內互打費率）

三、抽獎時間

    即日起92年12月31日止

    特別注意：每月抽獎共有三次抽獎機會，愈早打、打愈多，中獎機會愈大。

四、活動物件

（一）活動物件：中華電信行動電話客戶（含月租型及預付卡），不包一般公務及測試門號

（二）答對者即獲一次抽獎機會，每月抽獎一次，未抽中者可以保留機會至次月再抽

五、本次回饋活動總預算：＄○○○○萬元

（一）抽獎獎品預算：＄○○○○萬元

（二）廣宣預算：＄○○○○萬元

（三）其他預算：＄○○○○萬元

《個案十六》第一大3C連鎖店「站前店」開幕促銷企劃案
一、促銷Slogan：「48小時瘋狂不打烊」

二、開幕時間：10月10日晚上10點10分正式開幕

三、搶購時間：限時限量商品：早上9：00～11：00
中午12：00～2：00，

下午3：00～5：00，

晚上6：00～8：00及8：00～10：00
四、限時限量商品注意事項：

（一）「限時限量商品」活動限燦坤會員參加；商品不含運送安裝（運費另計）。

（二）「限時限量商品」活動時間、商品、數量、價格，以DM為准，超過活動

整點時間，商品將恢復燦坤會員價。

（三）「限時限量商品」活動地點、活動規則，依整點現場說明及活動海報公告

為准。

（四）如「限時限量商品」現場購買人數，超過DM活動商品之數量，現場將以

抽獎方式來決定購買資格之燦坤會員（一人一張燦坤會員卡限拿一張）

（五）各時段「限時限量商品」一人一張，燦坤會員卡限購一台，不可重複使用燦坤會員卡。

五、其他重要促銷內容：

（一）開幕滿額送好禮（滿不同金額，即送不同價值贈品）

（二）排隊超低價商品區（每人限購一台，每人須持爛坤會員卡）

排隊注意事項：

1、現場排隊以人為准，物品占位恕不接受

2、排隊者必須年滿16歲，若年齡上有爭議，請現場立即提出證明，否則視同棄權

3、不定時抽點點名未到者視同棄權，請勿離開排隊位置，否則恕不負責

4、同時段排隊商品，一張燦坤會員卡可選擇其中一種商品購買不可重複使用會員卡

5、準時憑燦坤會員卡發放號碼牌，一張會員卡只可領取一張號碼牌，

每人持會員卡限購一台

6、排隊商品一律以現金結帳，並且恕不累積紅利

7、排隊地點依現場公告為准

8、如商品供應不足或突發狀況，燦坤保有更改活動之權利

（三）申辦燦坤聯名卡三重送及專享權益

第1重禮遇：立即獨享爛坤會員卡（價值300元）

第2重禮遇：入會好禮多選

第3重禮遇：核卡刷再送好禮4選

（核卡後次月底前單筆刷滿499元即可）

【卡友專享權益】

1、金卡刷1遍，紅利算2遍

2、享燦坤3C特選商品卡友價

3、享燦坤3C維修費八五折

4、享燦坤3C購物安裝或運送九折之優惠

5、免費道路救援及多項愛車專屬服務

6、NT＄1500萬元高額旅遊平安險

（以上1、5、6點以安信信用卡股份有限公司相關辦法為准）

（一）店長大請客

活動日期：10月11日～10月12日

憑燦坤會員卡免費請你吃爆米花

開幕期間於站前店，購買任一款翻譯機單品滿4999元（含）以上，即可獲得好禮大放送「大頭狗」精美餐具組

（二）1元競標區

挑戰低價的極限：1元競標

·拍賣商品依現場陳列為主

·限燦坤會員參加

·商品需以現金結帳

1元？不要小看1塊錢的魅力喔，只要你是燦坤的會員，

10月11日～10月12日你一定要到燦坤來，因眾多魅力商品1元起 ……

（四）芳齡同慶

活動日期：10月11日～10月12日，憑燦坤站前店不限金額發票，即可至下列商家享受超值優惠：

·B 1區：

咖哩匠：消費送濃郁乳酪1份或來就送清涼冰沙1杯（2選1）

BELLINI PASTA PASTA：貝裏尼消費即送小紅莓冰茶1標

·1樓區：

停車場：免費停車一小時，車位有限，限當時已停車者為優惠對象

·5樓區：

馬桶洋行：秋冬商品孤獨價390元；成對價700元；持馬桶洋行VIP卡再9折

芝加哥餐廳：消費送精緻蛋糕1份或來就送冰咖啡1杯（2選1）

GT SHOP：商品5折起狂飆腰包&COOL炫滑石粉袋，獨身價390元成對價500元

生活工廠：消費滿500元，即送幸運草340cc水杯1只

BARTRACK：全面8折，開開超值商品390元

HenKee：開幕期間全面7折，凡購鞋即贈HenKee指定休閒服一件，優惠鞋款1雙390元，2雙700元，3雙1000元

·12樓區：雲門@ afe站前店：皇家玫瑰蜜茶+精緻點心原價185元特價50元

（五）開門見喜，好禮讓你

活動日期：10月10日間晚上10：10開幕時，前500名憑燦坤會員卡入店者，

即可兌小鹿班比馬克杯

六、48小時促銷業績目標效益：站前店2天業績目標：1億元

七、本次促銷回饋金：達2000萬元

八、夜間開幕貴賓：大同公司的總經理、聲寶公司執行長、臺灣三星公司總經理、IBM副總經理等等到場站臺，提高媒體曝光度。

九、全公司人力總動員支持：

（一）臺北總公司100多名員工支持現場

（二）全國各地精選300多名員工支持現場

十、結論與裁示

《個案十七》某大3C家電連鎖賣場推出36期零利率分期付款促銷企劃分析
一、上月推出24期零利率分期付款效果檢討

（一）24期零利率業績額占全部營收額30%，顯示效果相當顯著。且營收額在

2周期間，成長20%。

（二）值得再推出高價產品的36期分期付款，以刺激買氣。

二、下月推出36期超長零利率分期付款內容

（一）首波精選16項較高單價商品為適用。

（二）自○○月○○日起，為期兩周時間。

（三）利息分攤部份：由供應商支付5%，本公司支付10%。

（四）信用卡：以玉山銀行聯名卡為主，但同時亦可使用其他非玉山信用卡，

以達到便利性。

（五）預計業績成長，較平時成長30%
（六）36期執行之專案別損益分析說明

三、裁示

《個案十八》某大3C家電連鎖店推出「千萬購物紅利金」促銷企劃案
一、本案目的

二、本案主軸精神：

購買本店商品，即免費立即贈送購物紅利金點數，1點可抵1元。

三、本案活動辦法：

  ·○○會員于全省○○門市購買本DM限定商品即可享超值紅利金之累積。

  ·超值紅利金以DM公佈為准，不需再以消費金額換算。

  ·本次消費恕不得立即抵用紅利

  ·本次消費所得紅利限於○○年11月21～11月24日會員招待會由會員本人

持卡兌換，逾期失效。

四、本案注意事項

（一）本項目限信用卡或現金付款，以○○提貨券或分期付款恕不  累積。

（二）配達商品須待尾款結清，方得累積超值紅利。

（三）非貼有告示牌商品紅利計算方式不變（每消費120元累計紅利一點）

（四）保留修訂本活動辦法之權利。

（五）兌換規則

    ·限購物抵用不可換現金，不可拆開分次抵用，限一次交易使用完畢。

    ·可做為配達訂金不可當尾款支付。

    ·抵用商品當月可換貨，退貨視同放棄，不得加回或折現

    ·不適用情形：外營專框商品、維修費、○○提貨券。

（六）查詢紅利點數：可至○○網站http：//www.tkec.com.tw會員專區查詢。

五、本案促銷活動期間：○○月○○日至○○月○○日，計七天時間。
六、購物紅利金的產品明細規劃如下：

（一）普騰20型彩視：會員最低價＄4590，送紅利金800點。

（二）Nokia 3610手機：會員最低價＄2990，送紅利金300點。

（三）三星S308手機：會員最低價＄13400，送紅利金1200點。

（四）TECO洗衣機：會員最低價＄9900，送紅利金1200點。

（五）EPSON彩色雷射印表機：會員最低價＄30900：送紅利1000點。

（七）SONY數位相機：會員最低價＄12680：送紅利金200點。

（八）…（二十）（省略不列示）

七、本案預計效益分析

八、本案相關部門配合事項說明

九、結語

《個案十九》對「低價彩色手機」割喉戰啟動之分析企劃案
一、緣起：法商品牌Alcate（阿爾卡特），率先打出「千元有找彩色手機」，

以超低價搶攻低價帶彩色手機市場佔有率

二、國內彩色手機低價化成為主流的要素分析

（一）二線手機廠商掀起風潮因素

（二）國內本土手機廠商加入戰局因素

（三）換機消費者的心理期待與中低收入年輕族群為主力換機市場

（四）彩色手機功能已目益普及化，差異化訴求與定位不再明顯

三、本公司的因應對策分析

（一）堅持高價彩色手機定位與價位之優缺點分析

（二）引進低價區帶彩色手機之優缺點分析

（三）小結

四、本公司對國外總公司的行銷策略建議

（一）產品策略的變革

（二）價格策略的變革

（三）市場區隔策略的變革

五、結論：希望國外總公司快速答復及指示

《個案二十四》某大行動電話服務公司「簡訊活動促銷」企劃案
一、本案目的

二、活動主軸：○○長春公開賽暨謝敏男50勝邀請賽

三、比賽日期：○○年○○月○○日～○○月○○日

四、比賽地點：美麗華高爾夫球鄉村俱樂部

五、活動主題：簡訊高爾夫球賽馬，雙向簡訊活動，不必打高球，大獎就到手。（簡訊、答題、贏大獎）

六、簡訊活動方式：

（一）手機直撥0935-120-888
（二）收到簡訊題目

（三）以回復簡訊方式答題，並確認發送

（四）收到抽獎序號

七、活動詳情連結○○網站

八、獎項：42寸電漿電視、彩色手機、球場招待券……等多項大獎

九、本案預估效益

十、結語

《個案二十》某大外商銀行信用卡推出「會員酬賓計畫」促銷活動企劃案
一、目前各大信用卡近半年來主要促銷活動內容及吸引力比較分析：

（一）○○信用卡促銷案分析

（二）○○信用卡促銷案分析

（三）○○信用卡促銷案分析

（四）小結

二、本信用卡今年度下半年度促銷活動計書說明

（一）主題名稱：會員酬賓計書

（二）宣傳主軸：會員獨享美食折扣優惠，刷卡再享3倍積分回饋

（三）活動期間：○○年○○月○○日起至○○月○○日止，計五個月時間

（四）20多家美食餐廳八折起優惠一覽表，如下：

1、天香回味蒙古火鍋  2、六福皇宮

3、卡邦義大利餐廳    4、京兆尹

5、紅花鐵板燒        6、犁舍

7、築生日本料理      8、箱根日本料理箱根苑

9、鍋比盆大         10、Bunny Listens to the Music
11、Forchetta          12、Herbs Restaurant
13、LuLu             14、Specchio西餐廳

15、Tony Roma’s     16、台中長榮桂冠

17、明園日本料理     18、美國紅舫頂級牛排館

19、大蒙古餐館       20、華王飯店白宮廳

21、霖園大飯店       22、其他

（五）刷卡再享3倍紅利積點回饋

（六）宣傳計書與預算概估

1、電視媒體宣傳與預算       2、報紙媒體宣傳與預算

3、網站媒體宣傳與預算       4、雜誌媒體宣傳與預算

叁、本促銷活動效益分析

（一）辦卡量增加數效益預估

（二）原有會員信用卡刷卡額增加總額效益預估

（三）總成本支出增加與刷卡手續費收入預估

（四）小結

四、本案相關部門的配合措施要求

五、結語與討論

《個案二十一》

百貨公司周年慶促銷（SP）活動吸引力排行榜調查

	周年慶什麼促銷活動最能吸引人？

	促銷項目
	%

	（1）打折
	46.3%

	（2）積點兌換贈品/買一定的金額送贈品
	14.3%

	（3）買千送百
	12.0%

	（4）抽獎
	11.2%

	（5）零利率分期
	8.1%

	（6）不受活動影響
	4.8%

	（7）特價
	0.3%

	（8）一元拍賣
	0.2%

	（9）明星促銷
	0.2%

	（10）售後服務
	0.1%


資料來源:達聯行銷研究顧問公司

《個案二十二》

四大3C家電賣場促銷優惠比較表

	國內四大家電賣場優惠指南

	(一)賣場通路
	(二)促銷期間
	(三)主要促銷訴求
	(四)特殊推銷商品

	全國電子28周年慶
	10/17至10/29
	購物滿3000元可抽朋馳汽車等135獎項
	東芝9.5公斤單槽洗衣機特價9490元普騰29型數位電視29888元，國際CD+MP3隨身光碟機2290元

	爛坤3C千萬購物紅利金
	10/24至11/16
	型錄限定商品享有超值紅利至11/24會員招待會再買超值商品或低用現金消費.
	金，超值紅利金可在11/21飛利浦12寸電漿電視159000元原紅利1325點，促銷送9000點，SONY全平面電視機49000元，紅利金6000元

	上新聯晴16周年慶7大好禮
	10/25至11/9
	免費送2000張龍珠灣門票,上新聯晴卡友刷千元送萬用收納袋,消費滿500元購燈具、電池8折
	42寸電漿顯示器自助價78800元，20寸電視3990元，佳能噴墨印表機990元，還送7-Eleven禮券100元

	泰一電氣周年慶暨德安店開幕
	11/1至12/7
	聯名卡送多功置物盒,第一重購滿1000元抽現金5元到10000元;第二重購滿2000元送100元禮券;第三重周周抽頂級拈輕怕重
	高單價、其他通路較少促銷商品，價格越貴越適合在泰一周年慶購買。


資料來源：《聯合報·財經版》，2003年10月25日

《個案二十三》某大現金卡銀行對辦卡促銷活動企劃案
一、本案目的

二、合作對象：聯合報系

三、本案主題：George &May好禮大方送

四、本案內容
（一）活動辦法：

凡本報讀者于活動期間內，call in來電告知為聯晚讀者並完成申辦Gelorge & Mary現金卡，就免費送您S P A游泳券2張或3M空氣濾網1片（2選1，每日限額100名），核卡成功再送您刮刮卡，最高獎金10萬元！其他現金獎項有1萬元、2仟元、1仟元，普獎為[仿清瓷牡丹麗日雞缸杯]一份，此外還可參加百萬抽獎活動，獎項豐富，中獎機會大，行動要快！

（二）抽獎獎項：

·特獎  1 名：Solio時髦生活車一部

·壹獎 1 0名：北高來回機票+墾丁凱撒飯店信宿券（市價6000元）

·貳獎 2 0名：北高來回機票+臺北華國飯店禮券＄2000元（市價6000元）

·三獎 6 0名：無敵PDA mini I-note（市價2500元）
·肆獎100名：飛利浦吸塵器（市價1500元）
·伍獎200名：SPA水療+游泳券4張（市價800元）

※以上贈品以實物為准

（三）活動期間：○○年○○月○○日至○○年○○月○○日

（四）活動注意事項：

1、抽獎價格：凡聯合晚報讀者于活動期間內，call in來電告知為聯晚讀者，並完成申辦George &Mary現金卡，核卡成功並於92/11/21完成領卡者，即可參加本抽獎活動。

2、抽獎日期及地點：92/ 11/ 28于萬泰銀行總行以電腦隨機抽出得獎名單，

並於本行網站公佈。

3、申請禮於完成申請二周內寄送。

4、SPA游泳止券使用期限至92/12/31。

5、中獎獎項金額超過新臺幣13333元依法須扣繳所得稅，本行將代扣15%
所得稅稅金後，寄發所得稅扣繳憑單予得獎者。

6、得獎者本行將指派專人通知獎事宜，得獎獎項SOLIO汽車顏色及配備以實車為准（MA GLX1.3），得獎者應依規事實上辦理交車事宜，新車掛牌相關費用須由得獎者負責繳納，否則視同放棄領獎資格。

7、中獎獎項不得要求領現、折現或轉讓，得獎者須配合上列事項，否則視同放棄領獎資格。

8、本行保留隨時變更或終止活動時間及獎項內容與最終核准兌換與否之權利

五、本案媒體宣傳計畫與預算概述

（一）平面媒體計書與預算      （二）電子媒體計書與預算

六、本案預估效益

（一）預計申辦卡數目標        （二）其他效益

七、結論

《個案二十五》某大百貨公司周年慶期間推出「六期零利率」
分期付款促銷活動事後檢討分析報告案

一、本店執行六期零利率分期付款，事後檢討分析

（一）刷卡（分期付款）總餘額：

累計2億元，約2萬筆，占本次周年慶總業績10%
（二）單筆刷卡金額： 

從預估5000元，增加到2萬元。

（三）分期付款的產品專案：

較多使用在珠寶、化妝品、寢具、家電及名牌精品等高單價產品。

（四）顧客普遍的反應意見

·正面意見：支援此種優惠

·未來建議：（1）希望能納入更多不同銀行的信用卡，均可適用

（2）更長到12期無利率分期付款

（3）希望在非周年慶時，能推出此種措施

二、從財務角度分析此次措施之成本效益性

三、結論與建議

《個案二十六》

某大信用卡銀行與臺北101購物廣場，合作推出「夜光聯名卡」之促銷活動案
一、辦卡及刷卡贈送高價Lanvin（市價＄1萬元）時光寶盒

二、預計發卡量目標：○○萬卡

三、投入廣告宣傳預算：○○○○萬元

（一）電視媒體預算：＄○○○萬元

（二）平面媒體預算：＄○○○萬元

（三）網路媒體預算：＄○○○萬元

（四）廣播媒體預算：＄○○○萬元

四、投入贈品預算：＄○○○萬元

五、對本次促銷活動之效益分析

（一）卡量增加效益預估

（二）刷卡額增加效益預估

（三）迴圈利息增加效益預估

（四）形象領先無形效益預估

（五）未來與各入駐廠商合作效益預估

六、結語

《個案二十七》國內各大汽車廠在年終歲末加強推出零利率促銷方案
	國產車優惠促銷表

	車型
	廠牌
	型號
	促銷優惠

	（一）中大型房車（2000-3000cc）
	FORD（福特）
	Metrostart A+
	50萬20期零利率

	
	TOYOTA（豐田）
	Camry
	50萬20期零利率

	
	NISSAN（日產）
	Cefiro
	50萬24期零利率

	（二）中小型房車（1600-1800cc）
	TOYOTA（豐田）
	A ltira
	40萬20期零利率

	
	Hyundai（現代）
	Elantra
	40萬20期零利率

	（三）小房車（1500cc以下）
	NISSAN（日產）
	March
	30萬24期零利率

	（四）休旅車（含MPV）
	NISS（日產）
	X-Trail
	50萬18期零利率

	
	Hyundai（現代）
	Matrix
	40萬20期零利率

	
	SUZUKI（鈴木）
	Grand Vitara
	60萬30期零利率


資料來源：《頻果日報·財經版》，2003年11月4日

《個案二十八》國內三大加油卡（聯名卡）促銷活動簡表
	加油卡促銷活動一覽表

	
	加油站
	名稱
	促銷活動
	髮卡量

	（一）中信銀
	中油
	中油聯名卡
	天天油禮送汽機車（至11月底）
	120萬卡

	（二）日盛銀
	全國
	GoGo卡
	刷卡加油每公升降3元（至9月底）
	120萬卡

	（三）台新銀
	台塑
	臺灣加油卡
	一碼透樂抽獎活動（至10月14日）
	120萬卡


	全台主要百貨周年慶促銷內容

	百貨公司
	周年慶日期
	促銷重點

	（一）新光三越

信義店
	即日起至11/16品
	全館8折起、化妝品買2000元送200元、特惠2折起

	（二）紐約紐約

購物中心
	即日起至11/17
	全館名品7折起、內衣滿2000元送300元、十萬元禮券抽獎

	（三）ATT綜合百貨
	即日起至11/30
	國際品牌8折起、全館消費滿3000元送1200元美食餐廳抵用券、再送[娃娃機夾名品]

	（四）新竹風城

購物中心
	即日起至11/12
	百貨服務8折起、化妝品9折、內睡衣8折起、時尚轎車抽獎

	（五）台中中友百貨
	即日起至11/05
	流行女裝7.5折起、化妝品9折、內睡衣8折起、時尚轎車抽獎

	（六）全台SOGO
百貨
	11/06至12/23（忠孝店至11/17）
	服飾8折起、特惠組3.9折起、16.4克拉的百萬鑽石抽獎贈品

	（七）中興百貨

復興店
	11/10至12/02
	服飾7折起、不限金額零利率分期、自營品牌中聖精品0.8折起

	（八）高雄漢神百貨
	2004/01/04
	服飾6折起、精品7折起、規劃買千送百元4波卡友來店禮

（尚未定案）


資料來源：《碩果日報·財經版》，2003年11月2日

《個案二十九》國內某大百貨公司周年慶SP促銷活動案
壹、周年慶時間：11月6日（週四）～11月17日
貳、優惠活動說明

一、全館同慶8折起，超市9折起

二、化妝保養品「超值加饋」

兌換地點：B1香水之泉

活動地點：忠孝本館1樓化妝品區及B1香水之泉

注意事項：1、贈品以現場實物為准，贈品不含拍照道具。

2、已兌換贈品之金額恕無法再累計兌換。

3、若贈品已送完，將以等值商品代替。

＊單日單框購物消費積滿8800元，或單日全區購物消費累積滿12000元，即贈送[摩登精巧3件組]壹組（購物車+購物袋+購物包）

＊單日單框購物消費累積滿30000元或單日全區購物消費累積滿50000元即贈送[全功能圓形蒸鍋]壹隻

三、限日限量化妝品暢銷商品

（1） GUERLAIN（巴黎）（嬌蘭品牌），眼部護膚精華組

（眼部護膚精華15ml正貨+藍色袋子壹隻）原價2300元限量1000瓶

（2） CLINIQURE（倩碧品牌）發燒超值組，

（皙顏淨白隔離霜SPF25 30ml（正貨）+水磁場院保濕膠30ml+銀采夜間

活化修護霜7ml+特效潤膚露15ml+眼唇卸妝液30ml+倩碧唇膏4g+化妝包壹隻）價值3500元，限量1000組，發燒價1200元

四、歡樂滿載·雙重大贈送

五、活動地點：12樓活動會館

（一）第1重購物滿額選好禮

      凡在活動期間于臺北忠孝店本館，憑同一日購物滿額發票，核算金額滿

5000元（含）以上，即可兌換各等級贈品（3選1）還可參加第二重摸彩活動。

（二）閃亮眼贈獎活動：

      活動期間于忠孝本館，同一日購物滿10萬、30萬、50萬元，閃亮眼好樣（2選1），還可填寫摸彩券，參加第二重摸彩活動（閃亮眼等級恕不能再

重複兌換前5等級之贈品；購物滿10萬元可兌換5張）。

注意事項：

1、忠孝本館和敦化新館消費發票恕無法合併計算。

2、購買禮券之金額恕不列入計算。

3、各項贈品數量有限，若其中一項贈品已兌換完畢則以其他等值贈品替代。

4、發票金額恕無法跨店累積計算及兌換滿額贈品。

5、各等級贈品之外型、尺寸及顏色以現場實物為准，不含拍攝道具。

（三）第2重雙喜大摸彩

請詳細填寫摸彩券上個人資料，依第一重贈獎等級投入同色摸箱即可參加該等級抽獎。有機會獲得[雙喜特別獎——頂級百萬美鑽]及多頂豐富大獎

抽獎時間：11/22（六）pm3：00抽獎地點：1樓圓形廣場

查詢網站：http：//www·sogo·com·tw
注意事項

1、各等級贈品及摸彩獎項之久型、顏色以實品為主。

2、獎品價值超過NT＄13333元（含）以上者，依法代扣15%機會中獎所得稅（外籍人士不限，中獎金額一律代扣20%）

3、敦化新館消費發票恕無法忠孝本館合併計算兌換贈品及參加抽獎。

4、購買禮券金額恕不列入計算獎品不得兌換現金或其他贈品。

5、贈品恕不得轉換現金或其他商品

六、刷卡有禮·歡樂滿載

（一）國泰銀行：

太平洋SOGO聯名卡歡欣雙周年，滿額好禮雙重送

兌換期間：2003/11/6（四）～11/11（二）共6人

兌換地點：忠孝本館12樓、敦化新館5樓贈獎處

刷卡滿額雙重送（可跨等級兌換）
1、活動期間持國泰銀行信用卡于全館前卡當日累積滿3000元，即可憑信用卡及同卡號簽單兌換[花彩雅致餐盤組]壹組

2、活動期間持國泰銀行信用卡于全館刷卡，當日累積滿10000元，即可憑藉信用卡及同卡號簽單兌換[HUSH PUPPLES英倫典藏收納盒]壹組。

狂飆X-Trail滿額抽03/11/6（四）～11/17（一）

活動期間持國泰銀行信用卡刷卡單筆滿500元，即可參加[NUSSAN X-Trail 2.0
高級休旅車]抽獎。

PS﹕國泰銀行將於2003 /12 /10，以電腦隨機抽出，並以專函通知得獎者，車子樣式及顏色以實物為准。            ※國泰銀行服務專線0800-012-220
（二）花旗銀行：

兌換期間：’03/11/8（六）～11/12（三）共5天

兌換地點：忠孝本館12樓、敦化新館5樓贈獎處

刷卡滿額送

活動期間持花旗銀行信用卡于全館刷卡消費，即可憑信用卡及同卡號簽單兌換右列務等級贈品。                     ※花旗銀行服務專線（02）25760800
七、早安來店禮

時間：當天AM11：00～AM11：15（15分鐘限時贈送，每人限領一份，

贈品以現場實物為准）

地點：1樓東大門

贈品：Miffy化妝包或Miffy萬用來口袋

八、6期免息分期付款

    周年慶期間凡持國泰世華銀行信用卡（含太平洋SOGO聯名卡）、遠東銀行信用卡、中國信託信用卡，單筆刷卡金額刷超過6000元（含）以上，即可辦理6期免息分期付款

    忠孝本館B1F小吃街、B2F超市、11F美食公園除外

    敦化新館B2F精緻美食、超市除外

叁、本次周年慶廣告宣傳預算及說明

一、廣告宣傳預算明細說明

二、電視及平面媒體公開報導搭配說明

肆、本次周年慶11天活動其間預計營收額目標分析

一、達○○○○○○萬元

二、較去年周年慶成長20%
伍、相關部門配合要求說明

陸、結語

《個案三十》國內各入信用卡對[現金回饋]促銷方案彙整表

	信用卡現金回饋現況

	
	（1）現金回饋率（%）
	（2）回饋金額上限
	（3）加油站

	（1） 中油公司

捷力卡
	加油回饋，中油員工回饋8%，民眾3%
	無
	中油直營站

	（二）花旗透明卡
	加油、手機通話費、水電和

繳稅刷卡，回饋1～3%
	第個月最多300元
	不限加油站

	（2） 中信中油

聯名卡
	加油刷900元回饋8元

（約0.88%）
	無
	中油加油站

	（3） 台新臺灣

加油卡
	加油刷1000元回饋7元

（約0.7%）
	無
	台塑加油站

	（4） 聯邦F1
加油卡
	加油現金回饋0.5%
	無
	不限加油站


資料來源:《碩果日報·財經版》,2003年11月11日

《個案三十一》某大日系文具用品廠舉辦周年慶抽獎活動企劃案

一、本案目的

二、本案內容說明

（一）活動時間：即日起至2004年2月10日止（以郵戳為憑）

（二）活動辦法：請將右下截角剪下並填妥正確答案，貼於明信片上，附注個人姓名、電話、住址。寄至臺北市承德路四段152號2樓，飛龍文具公司[35周年慶活動小組收]即可參加抽獎活動！

（注：本活動每人限參加一次）

（3） 抽獎日期：2003年11月17日、2004年2月17日（共2次分別抽出）

中獎名單將分佈於網站上ww.pentel.com.tw並另行通知獲獎人

（四）活動贈品：

頭  獎 :日本精緻之旅[一人中獎二人同行/市價約＄7000一組](共4組)
貳  獎 :Play Station2遊戲主機或今生金飾純金煉(共6名)
叁  獎 :SONY數位相機(共16名)
肆  獎 :電子辭典或BURBERRY高級名筆(共30名)
健康獎 :Pentel休閒衫(共1000件)
Pentel獎:針芯中性筆(共3500支)(注:以上獎項為兩次抽出總名額)
（五）注意事項

1、中獎者以掛號信通知（頭獎至肆獎），領獎辦法詳載於得獎通知書上

其餘獎項直接寄送。

2、贈品以實物為准，不得折換現金或者其他商品，本公司保留更換等值贈品的權利。

3、獎額達13333元以上者，依法律規定代扣繳15%所得稅于領獎時支付

4、抽獎日期若有更動將另行公佈，本公司保留變更活動內容的權利

（六）報紙上填寫

請填入圈圈之內正確答案（答案就在上面呦！）

問題：由○○引進的Pentel飛龍文具，正式邁入在台南第○○周年。

您希望獲得的獎項：           如為健康獎，您的休閒衫尺寸為：SML XL（請圈選）

三、本案抽獎活動總預算預估

（一）贈獎品預算

（二）平面報紙宣傳預算

四、本案無形效益分析

五、結語

如何撰寫「公共事務宣傳企劃案」（9個案例）

基礎理論概念

·公共關係（PR）

·新聞稿（News Letter）
·記者專訪答復稿
·企業公民形象（Corporate Citizen）
·電視媒體（TV media）
·報紙媒體（NP media）
·廣播媒體（RD media）
·雜誌媒體（MG media）
·網站媒體（Web site media）
·手機行動媒體（Mobile media）
·國際媒體（International media）

《個案一》某大公司「新產品上市」發表會
壹、成立新產品上市發表會專案小組

一、專案小組組織表

二、各分組成員名單

貳、新產品上市發表會主要事項安排

一、發表會日期確定

二、發表會地點確定

三、發表會議程確定

（一）總經理致詞（5分鐘）

（二）產品開發部經理介紹新產品（10分鐘）

（三）行銷部理介紹市場行銷（5分鐘）

（四）Q&A（詢答）（20分鐘）

（五）結束

（六）與記者餐敘

四、發表會資料袋、紀念品備註

五、發表會現場佈置

六、媒體宣傳

（一）發表會記者到場採訪

（二）發新聞稿

（三）安排記者專訪

（四）刊登各媒體廣告宣傳CF及平面稿、廣播稿

七、本次發表會經費預算估計

八、發表會邀請物件確定

叁、結語

《個案二》第一大便利超商舉辦加盟店主「菁英100表揚大會」年度企劃案

一、舉辦年屆：第○屆「菁英100表揚大會」

二、舉辦地點：臺北市（去年在花蓮）○○大飯店○○○廳

三、舉辦時間：○○年○○月○○日下午○時

四、得 獎 人：

（一）原訂表揚績優加盟主名額為100對，但由於加盟店每年15%成長，故今年以155對為表揚名額。

（二）入選機率僅50%，為歷年最低。

五、激動專案：

（一）獲獎人（加盟主）獎金：計新臺幣○○○○○元

（二）晶華飯店二天一夜免費住宿招待

（三）頒獎大會

六、四個獎項類別及得獎人數：

（一）最佳新人獎：○○人

（二）最佳經理人獎：○○人

（三）最佳管理獎：○○人

（四）尊榮獎：（連續三年得獎）：○○人

七、費用預算估計：   

（一）加盟主獎金：

（二）大飯店住宿費：○○○萬元

（三）表揚大會現場全部費用：○○萬元

（四）各項雜支：○○萬元

合計：○○○萬元

八、表揚大會節目流程概要：

（一）總經理致詞（10分鐘）

（二）各類得獎人上臺接受頒發獎盃（20分鐘）

（三）得獎加盟主代表心得感言（○○人）（20分鐘）

（四）得獎人與本公司主要幹部合影留念（10分鐘）

九、媒體宣傳聯繫狀況說明：

（一）電視媒體

（二）報紙媒體

（三）雜誌媒體

（四）網站媒體

（五）廣播媒體

十、裁示

《個案三》某大日系家電品牌一元化行銷策略變革企劃案
一、本案沿革與背景

    因應日本松下電器總公司下年度起，全球各地區全面統一品牌名稱戰略

活動。

二、全球單一化品牌名稱：「Panasonic」，取消既有的National品牌。

三、全球品牌標語：「Panasonic ideas for life」。

四、全球品牌單一化目的：

（一）避免多品牌之間的混淆。

（二）減低多品牌的行銷廣告費用。

（三）塑造全球高水準品牌形象，提升顧客新價值。

（四）達成全球家電第一目標。

（五）避免陷入家電市場的價格戰，獲取消費者認同。

五、今年國內廣告預算：預計投入1億元在電視及平面媒體。

六、今年度國內營收額目標：300億元

七、今年度各家電量銷售目標：

（一）冰箱：14萬台       （二）洗衣機：14萬台     （三）冷氣：12萬台

（四）傳統電視機：16萬台 （五）液晶電視機：1萬台

八、日本總公司全球第一戰略的三大軸心

（一）臺灣松下——扮演全球研發中心     （二）日本松下——全球指揮總部
（三）中國大陸松下——全球生產力中心

《個案四》某大公司今年度邀宴「平在媒體記者餐訪」企劃案

一、本案目的說明

二、邀宴時間：○○年○○月○○日晚上7：00
三、邀宴地點：○○大飯店○○廳

四、邀宴記者物件名單：

（一）證券版記者：○○○人（詳如下）

（二）產業版記者：○○○人（詳如下）

（三）商業版記者：○○○人（詳如下）

（四）財經雜誌記者：○○○人（詳如下）

      合計：○○○人

五、餐誼預算（每人及合計額）

（一）套餐（每人）：＄2000元
（二）贈禮品費（每人）：＄2000元

（三）本公司自有產品：不計費

（四）每人預算：＄4000元

      合計總預算：＄100萬元

六、本公司參加人員：計10人（名單詳如下）

七、備本公相關簡報法人說明會資料

八、結語

《個案五》某大公司邀宴「各大平面及電子媒體總編輯及高級主管聯誼」企劃案
一、本案目的說明

二、聯誼時間：○○年○○月○○日～○○月○○日

三、聯誼地點：桃園鴻禧別館

四、主    題：休閒旅遊二天一夜活動

五、聯誼物件：各大媒體總編輯彙其家人

六、名單：

   （1）○○電視臺：計3人（詳如下）

   （2）○○電視臺：計2人（詳如下）

   （3）○○電視臺：計3人（詳如下）

   （4）○○大報：計3人（詳如下）

   （5）○○大報：計3人（詳如下）

   （6）○○財經雜誌：計2人（詳如下）

   （7）○○財經商業雜誌：計3有（詳如下

（8）○○廣播電臺：計2人（詳如下）                  合計：21人

七、本公司出席人員：計15人各部門主管

八、聯誼預算概估：＄○○○萬元

   （1）住宿費（夜）：○○元    （2）餐費（晚餐）：○○元

（3）禮品費：○○萬元       （4）交通費：○○萬元

   （5）高爾夫球費：○○萬      合計：○○○萬元

九、結語與請示

《個案六》

某大公司邀請媒體記者「出國參訪」日本合作對象公司之「隨同參訪行程企劃案」

一、本案緣起與目的

二、參訪日期：○○年○○月○○日至○○月○○日計四天三夜行程

三、隨同參訪邀請記者物件名單：

（一）電子媒體記者（含文字記者及攝影記者）計2家電視臺

（二）報紙財經產業版記者：計6家報紙，12名人員

（三）財經雜誌記者：計3家雜誌，6名人員

      合計11家媒體公司及22名人員，隨本公司參訪團出訪

四、在日本東京及橫濱四天三夜詳細行程表（略）

五、本公司出訪人員：計10人（略）

六、本案預算概況：○○○萬元

   （一）機票來回（日本      臺北）：○○○萬元  （二）住宿：○○萬元

（三）餐費：○○萬元    （四）交通費：○○萬元

   （五）禮品費：○○萬元  （六）其他雜費：○○萬元

七、相關參訪日本公司基本背景資料準備

八、專案預計達成的公開與宣傳效益分析說明

九、結語與裁示

《個案七》某大公司文化慈善基金會今年度「公益活動」企劃案
一、去年度本公司文化慈善基金會工作成果檢討

（一）去年度所辦各項重大活動成效檢討

（二）去年度本基金會之收入與支出檢討

（三）小結：效益目標達成

二、今年度本公司文化慈善基金會工作計書說明

（一）今年度各季重大公益活動內容詳細說明

（二）今年度本會之收入與支出金額預估

（三）今年度預計的效益目標分析說明

三、本基金會與本集團各關係企業之資源整合說明

（一）各關係企業損款本基金會金額說明

（二）各關係企業參與支援本基金會之請求說明

四、結語與恭請核示

《個案八》

國內某大有線電視公司在美國舉辦開始慶祝酒會之事後檢討報告案
一、總預算執行與檢討

二、酒會現場執行檢討

三、制播相關事宜檢討

四、貨品報關空運檢討

五、參訪團接待檢討

六、各專案小組執行檢討

（一）東森美洲衛視          （二）新聞事業總部

（三）視覺創意部            （四）節目事業總部

七、媒體宣傳檢討

（一）臺灣發稿宣傳檢討      （二）報紙雜誌廣告刊登檢討

（三）國際媒體專訪檢討

八、宣傳效益評估

（一）媒體宣傳大效益

（二）企業形象提升效益

（三）推動國際化進展效益

（四）公共事務與人際關係促進效益

（五）對參與員工籌辦大型活動經驗歷練效益

（六）廣告業務潛在效益

（七）教育訓練教材編制資源累積效益

（八）跨部門、跨國內外工作協調與資源整合運用效益

（九）凝聚海內外員工向心力與菜識之企業文化效益

（十）對「專案管理」（proiect management）及「專案經理人」（project manager）運作模式精進的效益
九、結語
《個案九》

某大電腦公司贊助全球運動行銷，提升全球品牌形象年度，檢討報告案

一、本案引言及目的說明

二、今年度1～12月，本公司贊助全球運動行銷活動項目及支用行銷費用匯總表

三、今年度更大全球運動行銷贊助活動個案內容簡述及所達成效益說明

（一）贊助一級方程式賽車（F1）冠軍的法拉列車隊案

（二）贊助澳洲Indy 300賽車活動案

（三）贊助中華民國賽車公開賽案

（四）贊助青少年高爾夫培訓案

四、預計月年將贊助的全球行銷活動案一覽表

五、未來應再加強改善的相關重點專案

（一）加強全球廣告宣傳效果的進一步擴大提升

（二）更加嚴格選擇贊助的活動項目

（三）加強與其他國際大廠共同合作贊助，以提升異業國際合作關係之加強

（四）臺灣總公司與各當地國家分公司（在地本公司及在地代理商）應加強雙方聯繫協調事項

六、結論與恭請指示

某外商日用品集團商品行銷上市流程步驟

一、標準流程：臺灣漏斗機制

（一）what？

1、任何本公司預計上市產品，需通過內部漏斗流程，方能正式上市。

2、行銷研究在整個流程中，扮演關鍵角色

3、產品發展的每個步驟，需經過研究調查申核，方可進入下一階段。

（二）漏斗的結構，此流程由五階段構成：

1、初步產品概念/創意發想

2、可行性

3、產品市場潛力

4、上市準備

5、上市後評估

二、產品概念階段

（一）What？

1、任何未來有發展可能的產品初期創意概念。

2、這個發想有可能是成形的產品概念，或實際存在，但未在臺灣市場上市的

新產品。

3、產品概念須透過特殊研究機制確認潛力，若未通過，須重測直至通過標準

4、若概念測試通過設定標準，則可進入下一階段，繼續發展。

（二）How？質化研究在此階段被廣泛運用：

1、焦點團體座談

2、一對一深度訪談

透過受訪者對測試概念的看法，理清產品概念之強、弱處，同時發現未來可能

有的機會點以及外來威脅。此階段廣告公司創意部門也參與創意發想

（三）Attention！

1、此階段的產品概念可有許多，但每一個都須明確，以免測試時受訪者混淆

而無法提供有效資訊。

2、產品概念愈創新、吸引人，愈有利於未來市場競爭力，所以不要害怕在此

階段丟出任何令人眼睛一亮為這驚訝的Idea。

3、此階段參與部會包括：

 ·行銷人員

     構思未來想推的產品或搜尋國外新品上市以供參考，且為Project owner——計劃主導擁有者，

·研發人員

     構思Idea同時注入[可行性]的觀點，因產品未來的發展與他/她們切身相關

 ·行銷研究人員

     注入對消費者與市場的深度理解，發想切合市場需求的新創意

 ·廣告創意

 初期貢獻創意，但不與內部人員互通，以防機密性創意遺漏。
三、產品可行性

（一）What？

1、在此階段，預計上市的產品須被評估，衡量其可行性。

2、產品於此階段須具備初步行銷規劃（如：產品配方、包括價格備案）以利

評估。

3、若產品未通過測試，，則須在調整後進行第二次測試。

4、若產品通過設定的測試標準，則可進入下一階段，繼續發展。

（二）How？量化研究在此階段補廣泛運用：

1、消費者產品測試

2、初步市場模擬

·透過產品測試修正產品表現力，至消費者滿意的程度。

·R&D部門在此階段扮演要角，需調配出好的產品配方。

·透過市場類比，先行初步預估產品上市可能帶來的收益。

（三）Attention！

1、在市場類比測試中的產品包裝、概念方向，須接近上市成品，基變動過大，將造成測試結果與實際預期不相符。

2、受測試產品不要支數太多，最好精選好的幾支進支測試，以免造成不必要的成本浪費。

3、此階段參與部會包括：

   ·行銷人員

     構思產品概念需經過那些研究測試，且仍為Project owner。

 ·計畫主導擁有者

   ·行銷研究人員

     與行銷人員共同討論研究方法，並評估研究可行性。

   ·研究公司

     承接研究方案，執行調查。

   ·廣告創意

     提供創意概實際初稿給客戶以利測試。

四、產品市場潛力

（一）What？

1、在此階段，產品須已具備好的配方，預計上市的包裝、價格備案、廣告 /
媒體策略。

2、整體行銷組合策略（marketing mix strategy——即4P策略）在此階段，也將被置入特定市場模擬機制，確認是否通過設定的標準。

3、若測試未通過設定標準，整個行銷組合策略將被檢討調整至有信心的程度

（二）How？運用市場類比研究模組：

1、此為量化研究，透過約訪，將目標群放置於——與實際市場相似的環境，進行一連串與產呂有關的訪問。

2、透過市場類比，進行上市預測，預估產品上市後可得的MPS（淨利市占率）Market Share（市場佔有率），及產品獨特性、媒體影響力，與消費者心目中對品牌/產品的價值認知……等重要資訊。

此階段產品廣告（若有廣告預算）進入後制階段，需與廣告公司有大量接觸、溝通，做最後定案。

（三）Attention！

1、產品在此階段已接近上市，模擬測試非常昂貴且關鍵，所有行銷mix須有充份自信方可置入測試，且測試結果方可愈趨近實際情形。

2、此階段參與部會包括：

   ·行銷人員

     計畫研究方案，並協調各單位準備測試的產品、包裝、廣告帶…等此階段所須之物件元素，仍為Project owner——計書主導擁有者。

   ·研究人員

     提供測試用產品。

   ·行銷研究人員

     與行銷人員共同研討研究方案，並與研究機構聯繫委託調查案。

   ·研究機構

     承接研究方案，執行研究調查。

   ·廣告創意

     提供完成的廣告帶，供研究測試。

五、上市準備

若預計上市產品已通過所有測試關卡，產品可進入最後預備階段：

·產品的媒體策略

    內部媒體經理、產品經理進行共同規劃，外部媒體購買公司執行媒體購買

·實際托播廣告內容

    廣告公司需完成交代的廣告內容修正，提供完成的廣告帶。

·原料/包材下訂及產品生產確認

行銷人員需與內部負責原料包材/供應鏈部門人員及研發部門人員達成協定

何時可有充足的貨源。
·通路策略/聯繫

通路行銷人員/客戶發展部門需確認所有合作方案及貨品上架時程。
·促銷策略

通路行銷人員/客戶發展部門需確認所有promote促銷方案，作事先準備。
·業務確認

第一線業務人員需與各通路商家確認上架實際作業並確保無誤。待相關部會準備事項完成，即鋪貨上架，廣告上映、產品正式上市。
（一）What？

  1、產品上市後，隨即展開追蹤調查，以確認產品的銷售狀況及品牌健康程度。

（二）How？透過以下方式：
·進階追蹤方案（ATP），追蹤品牌知名度/廣告接觸率/產品購買率。
  ·尼爾森零售通路查核/模範市調消費者追蹤調查得知產品市場佔有率、

滲透率等重要指標性資料。 

《案例研討》本品牌卸妝乳

（一）產品初期概念階段

      在初期評估時，本品牌卸妝乳的整體產品概念有許多方向可走，需思考面向包括：

      1、產品概念應由滋潤切入抑或清潔。

      2、產品概念需緊扣本品牌品牌精神。

      3、卸妝乳主流消費者會為何種品牌形象所吸引？

      4、產品種類有多少（卸妝乳/卸妝油/卸妝棉/卸妝慕絲）？

      5、現今市場上既存的競爭者為何（蜜妮/嬌生/歐蕾…）？

      6、牌子妝乳市場有多大（一年10億元的市場？還是8000萬元）？

      7、誰是主要領導品牌？

      8、有領導品牌嗎？會不會是極其分眾的市場。

（二）實際執行

      1、於是行銷及研究人員會同市場調查公司，進入質化研究階段，尋找切合消費者的概念方向，並進行量化的市場模擬研究得知進入市場之初步佔有率及獲利。

      2、行銷人員並透過二手資料之收集初步瞭解市場概況。

（三）產品可行性階段

      經過了第一階段的測試，決定基本方向，此產品除了帶出基本功能[徹底卸妝]之外，將主要訴求[使肌膚柔嫩]，以區隔本品牌與他牌卸妝產品之不同。

      進入此階段，需思考及評估的面向包括：

      1、本品牌卸妝乳上市[配方]為何？

      2、香味方向的決定，採用哪家香精公司？

      3、價格/包裝為何？

      4、廣告創意方向？

     研發部門研發配方，並會同行銷研究部門與市調公司聯繫，進行消費者產品使用測試。

透過內部主觀感受與消費者測試，決定產品[香味]方向：

1、內部擬定價格方向。

2、行銷人員與廣告公司開始研擬篩選產品包裝設計。

3、行銷人員與廣告公司並進行廣告腳本發想。

4、行銷研究人員與市調公司溝通進行廣告前測。

（1） 產品市場潛力評估階段

經過一連串消費者產品測試，最後終於發展出一個合乎內部標準的卸妝乳配方及適合本品牌的香味，而廣告腳本也於前階段的測試後篩選出最可行者進行初步拍攝，產品包裝決定仍延續本品牌的藍白色調，以按壓的瓶身做主要銷售包裝，價格則定位在高於一般開架式卸妝產品約5%。

接下來需要思考的面向僅剩：

1、這樣的整體行銷組合策略是否能奏效。

2、通路的安排需進行整體規劃。

3、任何上市促銷活動。

4、廣告檔期需儘早敲定。

（2） 實際執行

1、行銷研究人員與市調公司接洽現階段的包裝/價格/貨架陳列/產品本身/廣告置入市場類比研究模組，進行測試。

2、通路行銷/客戶發展部門與業務人員開始進行通路聯繫與促銷活動之規劃。

3、媒體經理與行銷團隊磋商媒體購買方向與時程。

1、 行銷人員，研究部門及供應鏈部門確認所有原料包材供貨無誤。

（3） 產品上市

經測試後得知本品牌卸妝乳上市後的利潤超過設定標準，於是董事會准許於○○○年○月底前上市。

（4） 產品上市後評估

目前仍陸續追蹤市占率及廣告/品牌表現。

六、本公司組織架構

1、最高主管：臺灣區總經理

2、部門包括：

 ·行銷部門（Marketing Division）

   在本公司，行光彩不只著眼於產品本身，更在於產品是否滿了在地消費者的需求，本公司的行銷部門有著全球同步的專業網路，使行銷人可以運用本公司的全球資源，發展創造力，瞭解並滿足在地消費者的需要，並將產品的特性與特質，轉化為行銷優勢。

 ·客戶發展部門（Customer Development Division）
   本公司的客戶發展團隊，是公司與客戶間溝通的橋樑，以Availability、Visibility、Every where、Everyday、Profitably五大策略重點響應公司營運目標，並致力於創造產品在市場上陳列的機會，及產品銷售活動，使消費者能輕易買到產品。
 ·供應鏈部門（Supplier Chain Division）

   本公司以世界級供應鏈為目標，計書（Plan）、採購製造、供配四大環節環環相扣，尊重專業也強調團隊合作；追求效率但決不妥協品質的生產部門，向來堅持品質優於效率，以高度團隊精神，供應鏈可靠、踏實的工作精神是前線衛鋒陷陣業務行銷的最佳後盾。

 ·財務部門（Commercial Division）

   運籌公司資源、提供專業判斷、配合全方位服務，是財務人員最佳期寫照。

   本公司的財務部門，不僅精通會計及資訊系統業務外，更結合管理會計，以專業判斷，適時地提供價量分析建，實際對公司績效負責。是公司核心幕僚之一。

 ·研發部門（R&D Division）

   研發部門以挾帶厚實的全球資源，針對在地需求，不斷開發，改良商品包裝和配方，以求滿足臺灣消費者每天每處的需要，務求開發出有臺灣特色的本公司產品。

 ·人力資源管理部門（Human Resources/Administration Division）
   向來以人才培育及訓練著稱的本公司，視員工為公司最實貴的資產。本公司的人力資源管理部門，不擔适才適用，更能正確適時地滿足公司營運計書所需，並且讓本公司人無後顧之憂，是持續公司整體營運不可或缺的中心性角色。
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附錄一：日本通販產業發展現況與未來趨勢

        型錄、電視購物及網路購物

第一節：日本通販產業——型錄產業之未來趨勢與發展

發現一：飛躍成長的[化妝品通販型錄]
        通販消費者中，高達四分之一比例，購買化妝保養品。

        日本DHC及FANCL二家化妝品型錄公司，連年倍數成長，已躍為日本型錄業者前十名中第七名與第九名公司。該兩公司營收額均達600億日圓以上。

        這兩家公司均提供化妝、美容保養及健康食品等三種系列產品。此外，這兩家公司均有自己的生技研發單位，並且獨自開發具吸引力的商品。

發現二：綜合類型錄業者業績衰退，單一（專門）類別型錄業者欲逆勢成長

        日本型錄業發展已有近五十年歷史，可說已達成熟飽和期。

        因此，出現綜合型型錄業者業績衰退，包括排名前五大業者均是。但是，相反的，出現兩個業績長紅的型錄業者：

        （一）單一類（專門類）的型錄業者，例如化妝品專刊、健康食品專刊，產地直送地方名產專刊等。

        （二）B2B型錄業者，例如ASKUL以販賣辦公文具用品給公司行號類型的顧客，也有很大的成長幅度。

              專門類型錄之所以成為主流，主要是它具有[商品線的深度優勢]，滿足顧客對此類商品多元化與細緻需求。

發現三：[食品通販]獲得消費者認同，未來成長空間大

        食品類通販已占總體市場通販市場11%，（十年前僅3.6%），包括有機蔬果、蜂蜜相關製品……等。日本食品通販第一大業者為山田養蜂廠，年營業額168億日圓。

        此外，也有專門賣茶葉的單一型錄業者（例如市川園型錄公司）。

發現四：[鄉鎮地方型錄]抓信地方型錄顧客為區隔市場，成為一種特色

       Belluna公司為第六名業者，系專門以[地方顧客]（非都會區顧客）的生活型錄態，也可創造差異化，而獨樹一格。從這個發展現象中，我們可發現型錄事業策略的區隔，可以有四種approach角度來分析：

       （一）按[不同產品類別]來區分。例如綜合類、食品類、化妝保養品……等。

       （二）按[消費者]或是[公司行號]別來區分，例如ASKUL是做公司行號生意的。

       （三）按[鄉鎮local]地方消費者的生活型態與產品需求，然後與[都會型]相區隔。

       （四）按照不同的[男女性、年齡層、工作別]等屬性消費者，而加以區隔市場。例如，Nissen服飾型錄公司推出[40歲以上]女性的單一服飾型錄發行。

             但是，也許五年後，當型錄發展到一個成熟飽和期時候，會有[中部五系市專門型錄]或[南部高高屏南南五系市專門型錄]的出現也不一定。這種方向提供我們更寬廣、更深遠視野的一種思考。

發現五：[通販生活]公司型錄，兼具[型錄]與[讀物]雙重特性，也出現受歡迎現象

       《通販生活》型錄日本排行第十一名的型錄公司。它並非是一本單純型錄，而且也是一本[有趣的讀物]（或叫雜誌）。並且將內容與廣告結合，以置入式行銷手法養一群死忠的日本型錄會員。

        打破型錄免費觀念，一年便宜賣720日圓（約新臺幣220元）給會員。

發現六：部份型錄業者開始走向實體，開設專門店鋪

        排名第二十一名的Simree服餓型錄公司，開設[內衣專賣店]，預計2006年將開100家店。千趣會（第一大），也在2003年開一家[outlet（暢貨中心）與[都會實驗店]等。

        因應景氣低迷，型錄不再成長，幫希望拓展型錄之外的營收來源。但是，是否成功需視是否具有相當的店鋪特色。

發現七：行動電話下訂單日漸普及

        行動電話成為繼電話、傳真、郵寄、網路之後的第五種通販下單的平臺之一。2003年度約有1200億日圓商品透過行動電話下訂單，佔有率約5%。（注：日本全年通信販賣現模為2.5兆日圓）。此稱M-Commerce（行動商務）。

發現八：日本通販事業近四年保持穩定成長，成為繼超市、百貨公司、便利超商之後的第四大零售業

        成長來源主要是因為最近兩、三年，電視購物及網路購物的新與崛起，加入戰場，再加上分眾專門型錄的[深耕精緻]發展，因此，通販市場規模仍連年成長。即使在日本經濟不景氣當中。

           臺灣電視購物、型錄購物及網路購物，均是最近幾年才出現的，還沒有看到成長有新臺幣3.2兆元的零售總額，其中3C家電類就有近3000億元的市場規模。臺灣量販店、百貨公司、便利超商等三種，亦均各有每年1500億元以上的市場規模。

發現九：日本通販的產品類別結構比率——食品、雜貨分占第一及第二名。

            根據統計，日本每年在2.5兆日圓的產品結構比率，依序為：

        第一名：雜貨類（占25.1%）

        第二名：服飾類（占16.1%）

        第三名：家俱\家庭用品類(占14.8%
        第四名：服務類（占3.4%）

        第五名：其他(占3.5%)  

發現十：通販顧客群已成為[全客層]
        早期千趣會及Nissen系以上班族女性（OL）為顧客物件。衙來化妝品、健康食品又以女性為顧客群，現在又有專門以銀鬃族及中高年男性偏愛收藏品的通販事業，可說已含括全階層、全客層。

        這些超成熟競爭之後的結果。相信國內大約5年後，應該也會走到這種地步，換言之，屆時應會有更多的型錄來加入，甚至電視購物業者也會有更多競爭加入的可能。

        因此，現在是擴大市占率，抓信忠誠品牌會員心理，建立進入障礙，並創造優勢領先距離的加速努力時間。

發現十一：日本型錄者開始應用電視購物平臺，建立[多種平臺]模式

發現十二：[地方特產產地直送]的服務愈來愈多

          [產地直送]服務已深受日本消費者的歡迎。包括：北海道鮭魚、靜岡茶葉、山梨系的水蜜桃、信州的麥條…等。

          臺灣中部及東部也有不少農、漁產品及水果產品，應該積極推動與各系市政府當地的農會、漁會做各種季節性的地方特產產地直送的合作。

發現十三：日本業者與美國電視購物業者合作

          Jupiter公司，有美國HSN公司的入股合作，年營收額為260億日圓。日本QVC公司；有美國QVC公司入股合作。

          電視購物目前在日本屬於新與行業，大約只有六年歷史，未來成長可期。

發現十四：[保險通販]出現

    保險通販（型錄上賣保險單）是最近發展出來的。根據統計，日本目前透過保險業務員面對面成交占77%，透過通販（型錄）則為3.1%，網站為0.2%，比率雖不高，但已成功踏出一步。對壽險公司而言，可以補業務員人力不足、降低人力成本，以及擴大業務人員銷售保單之管道來源。

發現十五：日本網路購物消費者最重視的前兩項

（1） 大公司、有名、可信賴的。

（2） 已有實際的成績者

發現十六：日本通信販的成熟、普及發展，得力於日本五大宅配物流公司有效率營運網路的強力支援

         日本宅配流發展已有二、三十年歷史，臺灣是近四年才發展宅配物流，未來只有愈來愈好。日本通販事業經驗，顯示型錄的有效回應率，應考慮到四項重點：

（1） 型錄內的商品組成，能夠適合與滿足公司所設定與寄送  的目標族群嗎？

（2） 整個美編的視覺，表現出色與吸引人嗎？

（3） 對商品與商品說明，是否容易讓消費者很輕易的就看懂          呢？

（4） 是否充份提供顧客想要購買的促銷活動誘因嗎？

以上四點，可供得易購型錄部門相人員熟記運用的原則指標。

發現十七：建立[組織型販賣]
    日本型錄業者已發展[組織型販賣]，亦即對各公司行號、對學校、對公協會單位建立訂購推擴業務組織。例如各種年節送禮、活動贈品、公開贈品、學生獎品……等。

發現十八：日本無店鋪販售媒體前三名

    根據日本民調顯示，在2002年度消費者曾經訂購過的前三名無店鋪媒體，依序為：

    第一名：型錄（52%）

    第二名：電視購物（22.9%）

    第三名：網路（20%）

    此顯示，型錄在日本的高度普及性，超過一半以上的日本人均曾使用型錄購物。

發現十九：日本業者發現，在飽和競爭之下，保有及維繫住舊客戶的再購率是通販企業的生命線。因為新客戶拓展不易。

（1） 對日本通販而言，只訂購一次的客戶，幾乎沒有什麼利益可言，因為花費了不烽資料輪入建檔成本及其它成本。只有從第二次起，才算是真正獲利。

（2） 因此，如何提供舊客戶[經濟上]促銷誘因回饋及服務滿度，將是努力方向。

發現二十：注重有效運作的CRM情報資料庫系統

   （一）資料庫應該定期更新，限得最新資料，以提供目標族群最合適的商品。

   （二）例如一位28歲的女性上班族，當時是獨身，但是31歲時（三年後）她結婚了，而且有了小孩子，那麼她在型錄上所需要的商品跟三年前可能不一樣了。因此，如果再寄過去相同的綜合性型錄，可能就比較沒有效了。因此，CRM資料庫的真正成功，就需像日本業者一樣，追蹤顧客每一年度的變化資料。但這是一項浩大工程，但也是具有核心競爭力的技能Know-how。一般中小型企業是做不到的。

發現二十一：顯示通販成效指標之一的[CPR]
        CPR（cost per response），系指為獲得每一個回應所須的行銷成本。例如，促銷活動費用（響應數=CPR）。

        因此，對於每一個月或每一項重大活動所投入的廣告費用、促銷活動費用、戶外活動費用等，均應相對照於回應率、回應金額、訂購金額，以衡量評估CPR資料是否進步，有效；或是退步，無效，然後追蹤其原因，做為下次投入行銷成本與規劃案之改進參考。

發現二十二：日本型錄業者努力降低成本（印製費、郵寄費及廣告傳宣傳費）

        由於飽和競爭，營收成長不易，因此業者只有從型錄的印製費、郵寄費、及廣告費宣傳費用著手節流。

發現二十三：顧客層擴大——男性、中高年、有錢者之通販使用

        有專門型錄針對日本40～50歲中男性目標族群，包括釣具、珍貴高價收藏品、各種贈送禮盒、飯店住宿券、高爾夫球具、健康食品等。

發現二十四：全球化——海外網路購物

    無店鋪業者最適合發展全球化事業，日本型錄廠商亦積極發展海外網路購物，展開跨國販售。

發列二十五：以[空中教育]為主軸的Benesse公司

    有名的型錄公司Benesse，該公司在四個事業範疇領域：

（1） 教育（教學）：包括小學生到高中生為主的校外教育學習的加強。（透過電視、廣播、錄影帶及平面請義等工具）

（2） 語言：包括外語教育學習事業。

（3） 老人福利看護服務研習。

（4） 家庭主婦的資訊與交流學習。

 該公司2002年度營收額為1800億日圓，比千趣會公司的1500億日圓還多。

 這是型錄事業另外一個龐大市場，目前國內各級升學補習班、高普考試、專業考試等既有業者已經在經營。未來可列入長期規劃案，尋求與相關業者做策略聯盟合作，打造另一個教育無店鋪的新事業經營模式與成立無店鋪教育大聯盟。

 未來若要進入經營，可以赴日本參訪該公司的經營模式及要訣所在，以瞭解成功經營的重要條件所需。

 目前在日本前100大通信販賣業者中，已有五家從事此項業務為主的公司。

第二節：日本第一大型錄公司——千趣會型錄經營手法

一、千趣會的經營策略說明

（1） 公司基本資料

1、資本額：203億日圓

2、創立已有50年之久，計有14種型錄（季刊）

3、目前型錄會員800萬人，網路會員170萬人

4、員工人數：1110人（平均每人產值為1億3228萬日圓，折合新臺幣3860萬）

5、分期付款：6～20期

6、14天內免費鑒賞、退貨、換貨。

（2） 100%轉投資公司

1、千趣會大眾服務公司（general service Co.）

2、千趣會客服中心公司

3、千趣會物流公司

（3） 千趣會大眾服務公司功能介紹

1、與日本全國550家以上旅館及度假中心簽約，提供會員不定期特惠活動。

2、若會員加入千趣會Resort club（休閒俱樂部），年繳9600日圓（新臺幣2800元），即可享受10%～60%旅館及度假中心房價折扣。

3、對企業提供B2B隨包夾寄服務（DM、樣品等），並對該企業收取若干服務費用。

4、與多家髮卡銀行合作，發行聯名信用卡與現金卡。

千趣會雖然自憶也有網站，但是，同時也在[日本雅虎網站]上，支付上架費，而開設網路商店。結合14本型錄內的1萬件商品，在日本雅虎網站上販賣。（注：日本雅虎購物網站的點閱率很高）由於此舉，使千趣會網路會員人數一年內成長60%，營業額也成長50%。

此外，千趣會的自有網站也積極開拓與日本其他各大公司網簽約合作，能夠相互連結到千趣會網站。（例如與日本知名大企業集團公司網站、旅遊知名網站等連站）。

千趣會在2002年8月，與日本第一大電信公司NTT合作成立NTT data-mining（資料倉儲公司），展開[one to one一對一顧客管理顧問]服務。利用千趣會既有800萬名會員資料，當做事業經營。One to one會員管理顧問的目的主要有：

1、針對[對誰、賣什麼、何時、以及訊息應如何暴露，才能將顧客購買機率提升到最大？]而且以[顧客]、[商品]、[販賣通路]的三項觀點做交叉分析，規劃出對每一人[顧客]最適合的[販促方案]及[販促訊息]。

2、對目標顧客的販賣促進三大目標：

 ·提升顧客優良化——如何增加購買頻率。

 ·降低或防止顧客逃脫——如何創造品牌忠誠。

 ·激起長期停滯顧客再來購買——如何吸引顧客目光。

千趣會還推出每月[月會員（定期會員）]制度的經營模式，目前每月平均月會員人數約90萬人。此目的主要在創造每月固定的營收來源。月會員所賣的商品是比較具吸引力、主題式商品或是具收集欲望性質、以及市面上少見的自我研發創新產品等。

[月會員（定期會員）]是目前千趣會公司積極推動的重點工作，而且還成立[月會員事業部]專責組織。

二、型錄分眾化發展策略：計發行14本不同的分眾目標之型錄

（1） 有一本專門介紹歐注洲超人氣十大名牌精品的型錄。

包括GUCCI、CHANEL、LV、PRADA、FENDI、Burberry、Dior、Hermes、Hermes、Bvigari、Rolex、Longchamp等名牌之手提袋、圍巾、項鏈、服飾、女士鞋、手錶。
商品來源均采平行輸入方式，限量銷售。

（2） 有一本專門介紹女性內衣、胸罩等女性內在穿著之型錄。

（3） 還有兒童屬型錄，包括兒童服飾、鞋子、玩具、教育用品、文具用品、迪士尼產品、兒童Game等。

三、編輯特色說明

（1） 策劃第一回[讀者Model（模特兒）體驗報告]：

1、邀請三位30多歲的會員媽媽，充當型錄服飾品的展示模特兒。

2、把攝影當日化妝、整理髮型等書面均拍下，刊登在型錄上。

3、並有專訪這三位會員模特兒的專訪心得。

4、並刊出下期召募的報名專線。

5、塑造會員媽媽也可以成為展示模特兒，使更加具親和性的型錄風格。

（2） 設有[名家專訪]專欄，每一期專訪日本有名的服裝設計大師，請解各季服飾新流行趨勢。另外，票選出日本新世代五名設計名師及其新設計的服飾同時展現在型錄上。

（3） 擁有數百個Model，包括來自歐美及中國大陸的Model，不會老是看到相同面孔的日本Model，每期都有新鮮的Model出現。

（4） 型錄照片均能使[產品]與[情境]空間相一致。例如產品會搭配到客廳、或廚房、或臥房、或臥室、或戶外的合適性照片出現。

（5） Belle Maison是千趣會的型錄總品牌，但每一本型錄又有好們個別的品牌名稱。

（6） 介紹化妝保養品專區時，常會有搭配Q&A的文字編輯，具有知識性教導功能。

（7） 封面設計方面，如果是流行服飾專門型錄，則常以人物Mordel為封面人物。但如果是居家用品專門型錄，則反而是以家居客廳、廚房、臥室為封面設計，不以人Model為書面。

（8） 設有special price紅標籤超便宜特區頁面。

（9） 設有import goods進口產品特色專區。

（10） 經常運用全版面的女性Model穿著服飾的大書面介紹出現。

四、在服務請解方面的特色

（1） 介紹女孩子在哪些場合，適合穿什麼樣色系、素材與設計的服裝（例如晚宴、午宴、參觀、約會等）

（2） 附有對服飾、女士鞋的Size guide尺寸對照詳細說明表。

（3） 附有整頁的窗簾、馬桶之產品使用說明。

（4） 對訂購、送貨、付款、退貨、換貨等均有詳細說明，以使購買者瞭解其過程及權益。

（5） 型錄內對對網站全頁廣告的宣傳，強調網站的便利與安心。

（6） 附有對累積紅利點數使用方法及有效期限的整頁說明。

（7） 附有全球各地區宅配時間送到天數告知表。並可以有指定送達時間點的服務，計區分為五個時段指定，但要略加些費用：

·早上8點～12點·中午12點～3點·下午3點～6點

·晚上6點～9點·晚上9點～12點

五、其他規劃特色

（1） 發行千趣會gift禮券（10000日圓，約新臺幣3000元），主要供會員贈送給親朋好友之用，包括結婚、生育、生日、入學、八圍得獎等用途贈禮。

（2） 型錄中，開有健康食品專區，以因應健康意識的時代到來。

（3） 千趣會也自行開發吃的產品新登場，例如有[火鍋組合菜]。

（4） 建置[元氣（健康）美麗網站]，擴大販售健康與保養美容產呂（www.bellne.com/health）。
第三節：日本第二大型錄公司——Nissea經營手法

一、Nissea公司基本資料說明

·資本額：1427億日圓（新臺幣413億）

·員工人數：1120人

·型錄種類：六種（均為季刊，一年四期）

二、Nissea顧客關係管理（CRM）的具體作法介紹

（1） 成立[顧客心聲活用委員會]
1、成立[顧客心聲活用委員會]
   成員是由公司30名中堅員工擔任，每半年度更替一次，將退貨意見欄、顧客回函、客服申訴或意見等寶貴資料彙整，每週寄發給委員，2周約10000件以上。將委員會成員分成五個團隊，進行資料分析，每月兩次舉辦[課題化]研討會，在10000件情報中選出優先處理的30件重要課題進行改善。如：希望生產某樣商品某種尺寸等。

2、Working Group（工作小組）

   將委員會所篩選出的[課題]進行檢討，並每月一次提報具體改善方案。並且將會議記錄公開於公司內網，讓全體員工瞭解公司當前課題及解決方案。

3、Call Center（客服中心）
Call center的成員充分瞭解改善或新增的品項，主動告知所需客戶。

（2） 加強Call center人員的訓練

1、Call center接線員主動推銷

   ·依客戶需求主動推薦合適商品

   ·制定易推銷成功的情境與談話術教戰手冊

   ·2001年9月起，每月三次觀察考核接線員，並與以個別細微處的談話術指導。

2、加強新進員工顧客服務訓練

 實施新進員工顧客導向意識的訓練，一個月研習過後，第一年投入Call Center服務一年，從接線員實際接線接受下單到管理督導經驗，學習Call Center的所有作業流程，徹底實行顧客至上的理念。每週並提出[最新發現的報告]。

（3） 型錄分刊與VIP顧客專線電話服務

由原本的單冊型錄改分為針對六種特定族群的型錄，重視VIP客戶型錄寄送速度，並設忙線專用視窗電話。

三、Nissen專注於CRM相關業務上之主要改革彙整圖示





   





四、利用顧客資料增加[收益源]
（1） 擁有1750萬件購買過的會員資料，若僅使用於郵購事業相當可惜，因此可發展其他多角化事業，讓顧客資料物盡其用。

與專營消費金融的公司GE Capital合作成立消費金融、保險等新事業，利用既有顧客資料進行顧客行銷。並期能多方面發展，成為會員資料利有的行銷公司。





·郵購事業   GE    FAMIX   B to B
·現物販賣事業 NISSEN  

·SHAPE
  FOUNO事業
（2） GE NISSEN CREDIT公司簡介
       與事業分佈全球的GE Capiral各出資50%共同成立GE NISSEN CREDIT公司，主要利用NISSEN的顧客資料，針對既有的客戶群推出便利的多功能金融卡，擴大其營業額。
       1、成立時間：1997年12月1日
       2、資本金：38.5億日圓（新臺幣11.2億）

       3、金融卡服務內容，申請MARGICAL CARD即享以下服務：
         （1）NISEEN網內購物可享一次付清、分期付款、每月定額付款。
         （2）自動銀行扣款。
         （3）可透過由電腦、手機、ATM、電話等四大平臺預借現金。

         （4）行動Iady20：可透過行動電話上網訂購及付款，並預借現金。

         （5）MARGICAL通信：每月隨收據寄發情報豐富的月刊。

         （6）PROGRAMN：與全國2萬多家店合作，出示MARGICAL卡即享8～9.5折優惠。

         （7）車檢優待：車檢8.5折，免費取車、還車服務、交換機油一次服務。

第四節：日本其他型錄公司獨特經營手法

一、通販生活型錄公司

（1） 推出[行動手機購物]（輪入http：//imutow.net）
（2） 推出[收納商品]專刊,並抽獎贈送150名教導如何收納的[專門書籍]。

（3） 推出電視購物[Bests]（最佳前五名）的人氣商品在型錄上。

（4） 在編輯上，有專門文字教育型錄訂戶下列常識：

1、消費者使用[快眠枕]商品之後的使用心得感想。

2、告訴冬天如何防菌、防蟲之方法。

（5） 廚具用品有專人示範圖片。

二、富士Dinos型錄公司

（1） Dinos與日本各大壽險公司及汽車險公司合作有廣告頁面。

（2） 最後頁有after service（shopping guide）總說明，包括如何下單、如何退回、運送時間、如何付款、如何保證、如何安裝商品等，為消費者考慮非常周到。
三、大榮百貨公司型錄事業部

（1） 推出行動電話下單服務，與日本三家行動電話公司合作。

（2） 對於某些較複雜商品，必須自行組裝時，在型錄上都有詳細的安裝步聚介紹與示範。

四、日本三越百公司型錄事業部

（1） 將上周電視購物的超人氣暢銷商品，做為三越百貨公司每月100萬份郵寄錄的商品，以確保及提升回應率（response rate）。

（2） 日本三越百貨公司亦與日本知名的流行雜誌合作，刊登超人氣商品，採取拆帳方式。除了不花錢，以達成廣告效果外，同時也助長擴大型錄消費群的出現。

（3） 日本已進入高齡化階段，針對50～70歲中高年女性需求，曾推出[佛檀線香]產品，業績不錯，都有女兒買給媽媽的。此顯示銀鬃族市場潛力。

（4） 每半年一次，針對日本50～60歲中高年且相當富裕的男性消費者，發行具有收藏價值且稀少的產品特刊。

（5） 日本已是物質過度豐富，故加強尋找[國處珍貴異品]與[超級名牌]，舉辦[國外限量（賣）品]（采平行輸入）。

（6） 經常參加歐洲各國重要商品展示會，限量採購、進口銷售，形成獨特商品來源。

三、大榮百貨公司型錄事業部

（1） 推出行動電話下單服務，與日本三家行動電話公司合作。

（2） 對於某些較複雜商品，必須自行組裝時，在型錄上都有詳細的安裝步驟介紹與示範。

四、日本三越百貨公司型錄事業部

（1） 將上周電視購物的超人氣暢銷商品，做為三越百貨公司每月100萬份郵寄型錄的商呂，以確保及提升回應率（response rate）。

（2） 日本三越百貨公司亦與日本知名的流行雜誌合作，刊登超人氣商品，採取拆帳方式。除了不花錢，以達成廣告效果外，同時也助長擴大型錄消費群的出現。

（3） 日本已進入高齡化階段，針對50～70歲中高年女性需求，曾推出[佛檀線香]產品，業績不錯，都是女兒買給媽媽的。此顯示銀鬃族市場潛力。

（4） 每半年一次，針對日本50～60歲中高年且相當富裕的男性消費者，發行具有收藏價值且稀少的產品特刊。

（5） 日本已是物質過度豐富，幫加強尋長[國外珍貴異品]與[超級名牌]，舉辦[國外限量（賣）品]（采平行輸入）。

（6） 經常參加歐洲各國重要商品展示會，限量採購、進品銷售，形成獨特商品來源。

五、日本QVC電視購物公司

    在2003年度舉行六周年慶時，推出：以三十小時連續現場播出無中斷的促銷活動。名稱slogan為[今晚讓您不睡電話，當時營收額破4億日圓歷史紀錄。

六、日本7-Eleven型錄事業部

（1） 主要以吃的食品型錄（Menu-catalogue）為主。

（2） 採取會員制。

（3） 提供每週一到周日的食譜特餐，編輯美觀、印刷精緻。

（4） 此外，也販賣非特餐的一般單一食品，例如有機蔬果、發芽米、無洗米、深海調味料等。

第五節：國內相關型錄公司獨特經營手法

一、Kirei型錄（雅芳公司）

（1） 請楊采妮為第一年度最Kirei的代言人。

（2） 在型錄中，找名人提供撰文（名人專欄），朝綜合休閒雜誌前進。

（3） 化妝保養品使用Q&A，增加消費者對美容保養品的使用常識。

（4） 促銷活動：

滿額優惠——滿500元，全面享九折優惠。

滿1000元，全面享八五折優惠。

滿2000元，全面享八折優惠。

（5） 短短二個月，已有4萬名會員。

（6） 以20～29歲年輕女性族群為目標區隔市場。

（7） 在微風廣場設有Kirei美容專框。

二、臺灣DHC化妝品專業型錄

（1） 已有50萬名會員，2002年度營收14億元，獲利2億元。

（2） 除化妝保養系列外，明年將引進日本DHC已有的健康食品及女性內衣等二大系列產品。

（3） DHC商品，同時也上統一7-Eleven預購雜型錄，增加多元通路曝光。

三、PCHOME（網路家庭）電子商務事業部

（1） 電子商務（B2C）部份，每月已達8000萬元，今年全年總營收挑戰10億元。

根據調查機構PC HOME網路購物是市占率第一名網站。

（2） 目前平均每天2000多筆訂單，每筆平均2500元左右，五成是老顧客下單。

（3） 一半（50%）營收額貢獻，來自於資訊及家電產品線。

（4） 目前正籌備另一個專屬女性為主的電子商務網站。

1、PCHOME    比喻為家樂福、大潤髮式的量飯店。

2、新籌備   比喻為衣蝶百貨公司。

（5）    兩種網頁設計及產品重點均不一樣。

（6） PCHOME最近曾舉辦實體特賣會，以加強實體信賴感。

一、從[顧客滿足營業]到[顧客感動營業]
    企業所要努力的方向是，朝向[顧客感動營業]。因為，顧客滿足並不代表顧客就會感動；顧客一旦被感動了，就必然代表得到100%的顧客滿足。

（一）市場的變化

1、[生產過剩時代]，消費者已成為市場的核心所在。

2、IT技術幫助我們更能有系統的記示客戶與分析客戶。

3、由於顧客型態的多樣化與心理的複雜化，以及他們的多變性，突然之間，產生了[顧客脫離]的現象。

4、同業之間日益激烈的行銷手段競爭，加大市場的複雜性與無奈性。

（二）顧客需求的變化

1、期待愈來愈高

2、資訊情報獲得殷切

3、販賣通路更加便利

4、特殊的禮遇，個別化的滿意

      顧客都希望自已獲得特殊的禮遇，而不是大家一視同仁。做到

顧客個別化滿意。

（三）顧客感動營業的兩項前提工作

1、行銷部門在判定任何行銷4P策略前，必須很認真很用心的，透過各種機制途徑，正確的收集到顧客的動向、意見與心聲，這樣才能對症下藥，有效的提出相關行銷策略，並滿足顧客與感動顧客。

2、想盡辦法收集完整的顧客資料。為了要落實[顧客終身價值]，必須有顧客詳實且完整的資料。透過各種贈品誘因或折價誘因或服務誘因，要想盡辦法建立顧客的個人基本資料。包括生日婚姻狀況、小孩數目、工作概況、個人嗜好、個人與趣、消費行為、個人教育程度、個人最大夢想、消費週期、個人所得等…

（四）顧客感動營業的案例

日本曾舉辦[孩子給書成就比賽]，收到來自日本各地一萬多份的比賽作品。結果以二分之一超額錄取得獎的高比例，讓公司專門將得獎禮物，快遞到這5000多名小孩的家裏。這些禮物包括：一封公司社長親筆簽名（不是用印的），恭喜得獎肯定該小孩成就的信函；還有一張印製精緻的獎狀；及5000日圓的圖書禮券，鼓勵小孩子以後多買書來充實自已；打電話恭喜與問候的電話；出席在東京總公司的頒獎典禮，併合照留念；三大報紙的頭版廣告上。

（五）[因為您們在顧客終生價值的生活過程中，無時無刻不給他們令人驚喜的感動。]
二、不景氣時期：提高銷售的五大黃金法則

（一）以稀少價值為訴求 

1、相同產品少量做：滿足女性對高級皮件擁有[獨特性]與[稀少性]
的價值感及差異感。

2、細緻手工，質感高：永久保證與維修的承諾

3、邀請顧客，進行[工藝廠參觀之旅]
（二）讓顧客感受新的價值

（三）為顧客解決長久以來的煩惱

如果真的能讓人快眠就算一個賣1萬日圓也值得。不只年紀大的顧客，30、40歲的中生代消費者也不少。這是個以健康技術為訴求的創新產品。

（四）借助知名品牌，做為新商品開發及販促

日本知名乳品公司森永乳業與日本第一大健康食品公司TBC合作，推出雙品牌健康飲料。包裝盒上印著[森永乳業+TBC]的超大字眼。

（五）顧客需求開發商品

[洗衣烘乾機]一來省空間，二來可以將二種功能結合在一起、震動聲音小，晚上洗衣不會吵鄰居等。

（六）深入消費者[自我價值]的消費導向

消費者追求的是一種自我價值與心理價值的消費導向。產品的價格是被四種因素所決定的：一是時間點；二是場所點；三是心理點；四是自我價值。

三、顧客本位經營：東京狄斯奈樂園啟示

（一）世界排名第一的主題遊樂園

（二）堅守顧客本位經營

東京狄斯奈樂園的社長加賀見俊夫，領導兩個遊樂園區總計﹕1萬9千名員工，其最高的經營理念是：[堅守顧客本位經營]達成顧客滿足一百分目標。

（四）親自到第一現場去

加賀見社長如何做到[顧客本位經營]？直接到[第一現場]巡視及觀察。注視顧客的臉部表情，玩得快不快樂？吃得好不好？滿不滿意？買得高不高興？以及住得舒不舒服？親自在餐廳排隊買單，感受排隊之苦。巡視清潔人員是否定時在清理園內環境？假裝客人詢問園區內的服務人員，感受他們的答復態度好不好？加賀見社長最深刻的見解就是：把老闆當成是顧客，顧客不滿意、不快樂就是老闆的恥辱。

（五）顧客本位經營：安全、禮貌、秀場、效率（SCSE）

所有在職員工、新進員工甚至高級幹部，都必須接受服務待客禮貌的心靈訓練。

（六）門票、商品販售、餐飲是營收三大來源

（七）流暢的交通接駁安排

（八）賺的錢，用來繼續投資

（九）精彩演出迪士尼之夢

（十）[堅守顧客本位經營]與[100－1= 0]的兩大行銷理念。

四、美的行銷六大成功黃金法則

    抓住女性愛美與怕老的本質。即使市場低迷與經濟不振的環境中這種天性需求與欲望，仍然沒有消失。有些標榜著高價位的美容保養品或化妝品仍能大賣，成為日本市場的奇跡。

（一）資生堂公司：

推出具分解脂肪的美容液，具有對抗臉部臃腫的功能。

（二）佳麗寶公司：

結合漢方、食品、纖維的保健食品，具有燃燒脂肪而達到減肥的Vita Rosso保健新產品，這種具有減肥保健營養的原料配方新產品，正是當下日本最受歡迎的行銷需求主軸。

（三）日本為[美容液]大國

在通路結構比方面，主要以四大通路為主，分別為

藥妝連鎖品（20%）

量販店（20%）

化妝品專賣店（20%）

直銷訂購（20%）

（四）製造成本低、但行銷費用高

通路費用、廣告宣傳費、業績獎金費用，行銷廣告費用是一項重要且必要的支出。

美的行銷六大成功黃金法則

1、掌握人性需求的原始本質

   人性需求的原始本質就是﹙永遠健康、年輕、美麗﹚。販售希望、販售幸福與販售美麗青春是掌握核心產品的概念。化妝保養品的核心產品是[希望]與[幸福]。因此能夠啟動女人[幸福的觸感]產品就必然能夠暢銷。

2、在美容加上生化技術因素，就是利潤泉源

   在美容產品的內涵上，加入生化與保健的技術配方，將更有助於訂價的自主性力量，避免陷入低價競賽。

3、美與健康的產品，高價位元元仍然行得通

   以中高所得以及中高年齡的女性目標市場，高價位元元策略，仍然行的通。還是有一大群女性消費者，願意[不計代價]獲取健康與美。

4、建立品牌信賴，廣告持續投資仍屬必要

   高價位的化妝保養用品，必需建立在品牌的信賴資產上面才行，而要建立消費者心目中的品牌信賴感，唯有持續不斷的投資廣告才行。廣告費支出必須視為品牌資產的投資，就像居家內部整修裝潢一樣，每年必須來一次，才會感到亮麗愉快。

5、專注經營忠誠顧客

   在高度市場成熟競爭與分眾分齡市場區隔定位下，專注經營忠誠顧客最顯重要。建立專人接聽的客服中心制度、網站服務、定期送贈品服務、知識講座、膚質免費檢測、購買忠誠度的經營等，是一點一滴真心誠意的傾聽顧客聲音，並有系統化的即時間回饋的內化企業理念。

6、重視專框美容師團隊專業化素質的在職訓練

   處在銷售第一線與第一關鍵服務時刻的專框美容團隊的素質，過去傳統的美容師，隨著顧客教育水準提升與年輕化趨勢，亦必須提升為具有[知識經濟]的專業美容師。亦即除了美容專業知識外，還必須加強生化、保健、生理與醫學的基本常識，能以專業知識能力獲得顧客的信賴。
銷售具夢想的小瓶子－香水
銷售化妝美容香水用品，就好像是[銷售具有夢想的小瓶子]。醞釀著女人對幸福美滿與美麗芳香的夢想。對自身的期待感與幸福感，希望能夠抗老、防皺、芳香與美白。
21世紀行銷導向的核心潮流，已從CS（顧客滿意）提升到CD（顧客驚喜、快樂與感動）。因此，全體員工的心靈改革與立即行動，必可永保市場第一品牌地位。
如何創造顧客價值？
一﹑什麼是顧客價值：
[顧客價值]包括[利用價值+功能價值+品牌價值]
二﹑如何提供顧客價值
1、時間價值
如何更快速的、更24小時無休的、更多方便的據點，提供我們
產品及服務，呈現在顧客眼前。
2、安全性價值（security value）

    不僅是指商品本身的安全性考量，還包括服務性的安全性及顧客資料名單的安全性保護在內，均屬於安全價值。
3、服務價值（service value）
日本的宅配公司在指定的時間帶，依照顧客在家的時間將運送品送到顧客手中。國內電視購物業者，免費到府收取退貨的商品，而且不收退貨運費。化妝品公司設立專屬網站，提供女士美容、保養以及健康的資訊情報。便利超商增加ATM自動櫃員機以及代收學雜費等，都是希望增加對顧客更多元化的服務價值。
4、品牌價值（btand value）

    品牌代表著信賴感與安心感甚至是尊榮感受。打廣告是維持品牌價值的必要行動之一。
5、夥伴價值（partnership ualue）

    與國外主力客戶，建立互存共榮以及相互支援的夥伴價值關係，而不是只有現實的買賣下單關係。廠商也應該把會員或消費者，視為夥伴顧客，換言之，有新商品試用或者限量特價品或者免費高級贈品活動時，也應該選些VIP級的會員為優先對象。
6、顧客維持價值（Cusromer retention value）

    如何使顧客更能多次消費或消費更高金額，而成為本公司金字塔

頂端的前20%優良等級顧客，這是一個努力的重點所在。
三﹑落實感動行銷，提升顧客價值
最近國內外流行的行銷用語是[感動行銷]。必須是落實的計畫，是顧客會深刻體驗到的。根本之計即在思考如何提升顧客，所能可感受到的價值，以及他們每一次消費所看到的驚喜。
網路行銷如何展現創意
《案例一》
日本第一大CD唱片連鎖店
該公司利用網站，要求每個分店將他們在當地實施的販促（即促銷）
活動的情況及結果，均登錄到網站內，不管是成功或失販案例，均可
同步讓全日本1000家加盟店店長看到，提供為他們參考模仿或避免
犯下同樣錯誤。
《案例二》
日本Mainmart酒品連鎖店
日本第一大酒品連鎖店公司Mainimart，利用會員資料庫，明確歸類
他們不同的購買次數、購買種類、愛好需求以及個人基本的資料等。
當該公司進行販促活動時或有新酒上市時，均會依照顧客的屬性類別
E-mail販促情報給適當會員而不是全部寄了。這個作業有助於該公司每年的販促成本銷減少10%，且販促活動的效益京明顯提升。該公司酒品達2000種之多。
網路經營與行銷的五大效益構面
一﹑有效搜集顧客的創意與點子
二﹑有效經營CRM及會員行銷活動
網站也是經營顧客關係管理（CRM）與推動會員促銷活動不錯的管道及工具。不管是商品訊息、服務訊息、促銷訊息及其它各式各樣的訊息，網站是最快速的工具之一。
三﹑最佳的公司員工及加盟店知識保存與傳承的模式
四﹑降低用人成本的最佳替代方案

五﹑積極面更能開創其他營收來源
網站無遠弗屆、具有24小時無休功能，具有標準性服務特性，不會因服務人員的不同而有不同。
我們是否真的用心及努力去經營或利用公司網路呢﹖我們是否真的花心思從顧客導向、感動行銷及創新經營的主軸方向，落實貫徹這些理念呢﹖因為網站經營與網路行銷，必是長期觀點下的利多與績優股
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財務上的成果


2002年度的郵購事業營業額比前年度增加3.3%。








改革方案


採用法國的顧問公司的建議，企劃商品與製作型錄。








確立積極改善顧客滿意度之專營體制。








人事檢討，重組郵購事業組織與新進員工交接的檢討。








2002年度減少8億3千萬日圓的型錄發行費。








用電話活化提案活動（新商品、新尺寸、新促銷活動等）。








提升客服中心接線員的答客技巧。








2002年度減少7億1千萬日圓的商品折價券促銷活動費用。








篩選分類型錄或特刊號型錄寄發的準確度。








強化行銷人員的分析力。














NISSEN未來構圖以顧客Data base及結構為玉衍生出的綜合Data Base Marketing企業
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