壹、研習目的
 為因應電業自由化之挑戰及本公司民營化之趨勢，提昇本公司產品之競爭力，優先延伸電力本業，加強資產活化利用，漸次跨足衍生相關事業，成為電力事業集團；廣告事業即以資源活化的策略進行發展擴展，以創造利潤，掌握市場機會。
本次奉派至美國進修管理碩士，研習目的主要為：

(1) 學習國外自由化及多角化經營之豐富理論及實務經驗。 

(2) 學習電業以外事業經營之經驗，增強寡佔市場外的市場行銷及策略管理知識。

(3) 學習創業與商業投資。
主要修習課程有「企業競爭與策略規劃」（Strategic Planning Capstone Seminar）、「組織發展與設計」（Organization Development& Design）、「e時代行銷管理」（Marketing Management）、策略性領導與變革管理（Strategic Leadership & Change Management）、創業與商業投資（Entrepreneurship & Venture Initiation）、有效管理行為（Effective Managerial Behavior）、全面品質管理（Total Quality Management）、有效管理溝通（Effective Managerial Communication）、人力資源管理（Human Resource Management）營運與系統管理（Operation and System Management）及進行「專題研究」（Research Methods）等策略規劃、變革管理及商業投資等有關事業經營多角化之課程，以期對本公司多角化之廣告事業規劃及推動有所助益，研習重點如下：
(1) 企業營運策略管理與變革
· 企業競爭與策略管理
· 變革管理
(2) 多角化規劃評估

· 多角化經營型態

· 組織發展與設計
(3) 新事業投資之可行性分析

· 商業投資
· 創業計畫
· 行銷管理

· 競爭策略

貳、行程安排
	時間
	行   程
	地點

	95年12月27日
	去程(台北－美國舊金山)。
	舊金山

	95年12月28日～97年12月22日
	美國多明尼哥大學進修管理碩士研習管理課程及論文寫作。
	舊金山

	97年12月24日
	返程（美國舊金山─台北）
	舊金山

	97年12月26日
	上班
	台北

	98年01月23日
	舉辦返國座談會
	台北


參、研習心得
一、前言

美國多明尼哥大學 (Dominican University, DOU)創立於1890年， DUC 的商學院提供有全球策略、電子商務、金融、會計和管理等專業碩士學位，在當地享有美名。

此次奉派研習有關「多角化經營模式」進修與業務相關之管理研究所碩士課程，其課程主要為企業競爭與策略規劃、行銷管理、策略性領導與變革管理、創業與商業投資、有效管理溝通及組織發展與設計等課程探討與選擇「事業經營多角化策略模式分析-台灣電力公司廣告事業個案研究分析」作為論文研究主題。

本報告將針對所研習之課程及畢業論文分兩部份作摘要報告。
二、研習課程簡介
1、「企業競爭與策略規劃」（Strategic Planning Capstone Seminar）

本課程係以策略分析架構(Framework Strategic Analysis) 和策略分析的A-D-D-A模式（A-D-D-A Model of Strategic Planning）來進行企業策略的整體規劃，並以績效管理系統-策略地圖的財務、顧客、業務運營、學習成長四個面向為企業戰略規劃工具，幫助企業貫徹執行願景與戰略。
1.1策略分析架構(Framework Strategic Analysis)
(1) “Wake-up” opening statement

A. 目前的狀況是X，而我的建議是Y。

(2) Current Mission現況

A. 確定產業別、目前的使命陳述和策略

(3) Strategic Characteristics of Industry產業的策略特性

A. 產業的生命週期（目前屬於何種階段？）

B. 產業規模（$, NT$, etc.）

C. 競爭者的數目（該產業的競爭是聯合式的，或是各據山頭式的?）

D. 政府的干預（政治上的/法令上的）

E. 風險/不確定性（經濟方面的/資源方面的）

F. 社會對該產業的態度（社會方面的/文化方面的）

G. 創新/技術的改變（技術方面的）

H. 外部價值鍊

I. 產業結構/獲利能力（五力）
J. 產業的關鍵成功因素（KSF’s）

(4) Strategic Characteristics of Company公司的策略特性

A. 管理/領導統御

B. 組織（設計、運作、分配）

C. 文化

D. 價值觀/生產哲學

E. 財務

F. 資訊及控制系統

G. 內部價值鍊

H. 獨特能力（Distinctive Competencies）

(5) Competitor Strategies競爭者的策略

A. 誰是競爭者？

B. 各競爭者採取何種策略？

1. 低成本

2. 差異化（Differentiation）

3. 利基/集中（低成本/差異化）Niche/Focus (Low Cost/Differentiation)

4. 最佳成本

(6) SWOT分析
(7) Grand Strategy（四要素）

A. 公司方面

1. 單一業務（Single Line of Business）

2. 集中式 / 相關的多角化（Concentric/Related Diversification）

3. 複合式 / 不相關的多角化（Conglomerate/Unrelated Diversification）

B. 競爭方面

1. 低成本

2. 差異化

3. 利基/集中（低成本/差異化）Niche/Focus (Low Cost/Differentiation)

4. 最佳成本

C. 生命週期

1. 萌芽/成長

2. 成熟/停滯

3. 沒落/衰退

D. 範圍

1. 國內

2. 全球

(8) New Mission新企業使命

(9) Specific Recommendations具體的建議

(10) Balanced Scorecard Measure 平衡計分卡之衡量方法

1.2策略分析流程圖

[image: image19.emf] 

Employees  


(1) 策略分析的A-D-D-A模式（A-D-D-A Model of Strategic Planning）
評估（Assess）
外部（External）及內部（Internal）的企業環境分析。外部分析應包括總體環境的評估、產業結構之描述—五力（5 forces）、策略組群（strategic groups）的確認，以及外部價值鍊（External value chain，從原料raw material(最後使用者end use）的描述。內部分析則應包括內部價值鍊（Internal value chain）的描述和評估。
診斷（Diagnose）

策略分析應以SWOT分析、組織內部獨特能力（DC’s—Distinctive competencies: internal）的確認，組織外部關鍵成功因素（KSF’s—Key success factors: external）的確認，以及關鍵策略議題（key strategic issues）的確認等來結尾。
設計（Design）

根據以上所做的策略分析，包括SWOT分析, KSF’s, DC’s, key strategic issues等，確認一套該組織可實行的策略性擬案（Strategic alternatives）。探討每一個擬案，然後從中推舉出一個您認為最好的策略，並提出說明以證明您的選擇是正確的。請為您的策略提出一套平衡計分卡的衡量方法。
執行（Act）

2、e時代行銷管理 (Marketing Management)
本課程係介紹行銷為創造、推廣及傳送商品與服務給消費者和企業機構分析、規劃、執行及控制的一連串過程，藉此程序以制訂創意、產品或服務的觀念化、訂價、促銷與配銷等決策，進而創造能滿足個人和組織目標的交換活動。

2.1行銷管理
(1) 行銷管理概念演進
	概念演進
	期間

	產品導向（Production-Oriented）
	1770s-1930S

	市場導向（Marketing-Oriented）
	1945-1970S

	財務導向（Finance-Oriented）
	1970s-1990

	知識導向（Information-Oriented）
	1990

	連結效應導向（Relationship-Oriented）
	now


(2) Relationship（連結效應）
整個經濟體的連結效應，包括需求供給鏈、ERP（Enterprise Resource Planning，企業資源規劃）、CRM（Customer Relationship Management，客戶關係管理）、Information（哪一個競爭者獲有市場的情報，誰就贏）等的互動連結。
(3) Marketing is Respect ，行銷管理是一連串敬人、敬天、敬事的活動。
· 敬人：客戶及員工

· 敬天：適應環境的趨勢應變

· 敬事：產品（product）、價格（price）、通路（place）與促銷（promotion）4P’S
策略的應用→建立公司特屬的行銷程序及看法。

(4) 倒三角型的組織結構：視員工為企業合夥人

· 視員工（Employees）為老闆的合夥人(Associate）：直接跟買爺（Buyer）接觸的人最重要。
· 其他人的工作只有支援倒三角形上一層的人。
· 行銷是最基層的人做出來的（Marketing plan from the employee who is ready and has empowerment）。
· 把客戶 “賺”回來（I will “earn” the customer back.）→“賺”（ earn）做動作讓顧客回來

· 感動顧客，就可獲得他每年的消費支出

· 買被尊重的感覺
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COO: Chief operation officer
CEO: Chief executive officer

2.2波頓士矩陣 (BCG Matrix)

波士頓顧問團為美國首屈一指的管理顧問公司，其發展出一種方式能將所有的策略性事業單位，依據成長率—佔有率矩陣(growth-share matrix)加以分類，可得到四種類型之策略性事業單位：

(1)明星事業： 

指市場成長率高且相對於最大競爭對手之市場佔有率高的行業。在明星事業中通常會有適度的正向或負向的現金流量。

(2)金牛事業：

指相對於最大競爭對手之市場佔有率高但市場成長率低的行業。
在金牛事業中，通常會有大量正向的現金流量。
(3)問題事業：
指市場成長率高，但相對於最大競爭對手市場佔有率低的行業。在問題產業中通常會有大量負的現金流量。

(4)落水狗事業:

指市場成長率低，且相對於最大競爭對手的市場佔有率低的行業，在落水狗事業產業中通常會有適度的正向或負向的現金流量。
	
	

	
	





2.3產品週期Product life cycle（P.L.C）


[image: image2]
一種產品開發成功，生產上市以後，市場上的壽命均有一定的限度。產品壽命的長短，和運銷策略、社經結構變化、及R＆D有關。無論壽命長短，均經歷產品開發期、產品介紹期、產品生命成長期、產品生命成熟期和產品生命結束期等階段。
(1) 產品開發期 (New product development stage)
特徵:產品測試、市場調查。 

(2) 產品介紹期(Market introduction stage)
特徵:產品推廣 

(3) 產品生命成長期 (Growth stage)

特徵:生產規模擴展 

(4) 產品生命成熟期 (Mature stage)

特徵: 模仿者及翻版湧現 

(5) 產品生命結束期 (Decline stage)

特徵: 當產品功能過時，有待更新。
3、策略性領導與變革管理（Strategic Leadership & Change Management）
3.1策略性領導

(1) What does it work? 
如果我們聽到人家說我們做得很好，大腦就會產生創意，就會有新的想法產生。

(2) What would it look like if it worked well? (Vision)
設一個願景，看看有什麼是可以做得更好，我們的未來是一個什麼樣的狀況。 

(3) How do we get from 1-2 如何達成我們的願景?
例如:一部老車會有一些狀況，怎樣才能讓車有比較好的狀況？也許會有不同的想法，我不再修這一台車，應該要買一台車了，不再拘泥在每天都要修零件的狀況了。

(4) 碰到問題時，會先去消除我們不喜歡的部分，若用鑑賞式的方式是去看我們喜歡什麼，就是組織流程改造的部分。

3.2變革管理

變革管理這門課程說明學習跟改變是相關連相輔相成的的：有時候要改變前要先學習，要學習時也要改變。領導和管理，有部分是重疊的，其中有些重要的差異性存在兩者之間，有時我們會發現某些情境只需要領導能力，有些情境你需要管理，有些情境兩者都需要；要記得一個原則就是:「沒有一個人永遠都是對的」。
(1) 學習
A. Learning Conversation學習溝通
B. listen to understand傾聽瞭解
C. invite different (both…and )容納差異性
D. slow down慢活
E. suspend judgment/assumption停止評價/猜測
F. I wonder ....(wonder aloud)  想知道的念頭
G. 當你講出我的想法時 其實是想得到別人對你的問題有一些想法
(2) 改變
A. Change the things I can change 改變我可以改變的
B. Accept the things I cannot change 接受我不能改變的
C. Know the difference between A+B 瞭解可改變與接受不能改變之間的不同
(3) 溝通

A. Trust信任
B. Communication溝通
C. Vision /target/objective願景/目標/目的
D. Understanding瞭解
E. Cooperation合作
F. Respect尊重
4、創業與商業投資（Entrepreneurship & Venture Initiation）


本課程介紹創業理念及步驟包括如何撰寫創業的計畫書等，同時亦說明美國審計制度及募資方法等。

4.1創業計劃（Business Plan）
	
	Outline of Business Plan

	1. 
	摘要Executive Summary 

	2. 
	使命描述Mission Statement 

	3. 
	企業內外環境Business Environment 

	4. 
	行銷計畫Marketing Plan

	5. 
	管理團隊Management and Personnel

	6. 
	公司組成型態Legal Structure 

	7. 
	保險Insurance 

	8. 
	供應商Supplier 

	9. 
	不確定風險Uncontrollable Risks 

	10. 
	財務計畫Financial Plan 


(1) 摘要Executive Summary：

   不要超過一頁的Executive Summary，讓人眼睛一亮Summary

A. 每個段落讓人眼睛一亮的一句話來作Summary

B. Business Model（What）要做什麼

C. Management Team（Who）誰來做

D. Marketing Plan（How）怎麼做

E. Financial Plan(IRR) Project Predict Result

F. 要讓人見錢眼開

G. 要挑一個讓人眼睛一亮的創辦人(EX)Micro已提供5%的資金

H. 數字一定要有來源

I. 多少人會來消費 目標顧客群。一年的總收入預估多少

J. 市場佔有率/市場有多大(EX)酒吧市場100億預估在2年內達到22%的市佔率

(2) 使命描述Mission Statement (Business Model)：
A. 要定義自己的定位
B. 目標顧客是誰

C. 提供什麼樣的價值（Value）

D. 價值 V=Benefits / price （要看到Benefit，Value是不可取代的）
E. 不能只說高單價，要告知利潤（Benefit）在哪裡

F. 要什麼

G. 憑什麼

H. 誰是供給者（Supplier business target, supply cost value/ service Revenue）
I. 供給鏈結構（the executive of the Supply chain） 

J. 供給鏈管理包括在環境及組織內的供給、存貨、物流、資訊、員工、設備以及成品（Supply chain management includes the supply, storage, and movement of materials, information, personnel, equipment, and finished goods within the organization and its environment.）
(3) 內在外在環境分析Business Environment：

A. 外在分析：要分析整個市場的環境（ECONOMY）

· 政治面 Political- Government Regulation/ Legislation:

· 經濟面 Economic- Target Customers’ income
· 社會面 Social- Value, lifestyle
· 科技面 Technology

B. 內在分析：五力分析：對於產業的分析（INDUSTRY）

· 競爭者（Competition）：
你的顧客如果不來消費會去哪消費，就是你的競爭者，如BAR，競爭者可能還會有寺廟、夜市、貓空茶餐廳。
· 進入障礙（Entrance Barriers）：
投資者/金主喜歡進入障礙越高越好 (ex: Capital investment)，進入障礙要高金主才會想要投資，因為競爭者少，厲害的人是在進入行業之後再把門檻提高，拉高標準，讓其他人無法進入。

· 替代威脅（Substitution）：
未來可能出現的企業威脅，寫越多越好，表示你掌握的風險越多。
· 顧客（Customers）：
容不容易找到？容不容易被取悅？分析多少人顧客可以讓他稱心如意？如何取悅顧客？為什麼客戶會有興趣來消費?
· 供應商Suppliers：
最好能讓供應商沒有喊價的餘地。
(4) 行銷計畫Marketing Plan：WHY，WHO，WHEN，WHERE，HOW
(5) 管理團隊Management Team：
· 要告訴金主我們的團隊有多強，介紹看主要成員的履經歷。

· 描述管理團隊的工作經歷，必要的話還把履歷表當附件。

(6) 財務計畫Financial Plan

商業投資三張重要的報表：資產負債表、損益表、現金流量表

A. 資產負債表

	B/S

As of DD-MM-YYYY



	Cash←Cash Flow（產生第三張報表，現金流量表）（最重要的表）

Assets


	Debts 

 Equity←業主權益表

 R/E（保留盈餘）←I/S（產生第二張報表，損益表）



	100%
	100%


B. Cash Flow現金流量表（ 至少預估五年，建議寫10年）
此張表假設是創業者還沒開始營運是預估的現金流量表，此張表是投資主在Business plan 最在意的表。
	
	
	
	
	
	
	
	
	NT$1,000,000

	
	
	2008
	2009
	2010
	2011
	2012
	……..
	2017

	(1)Cash Out-Flow
	
	
	
	
	
	
	
	

	 
	(1)Start-up


	2
	0
	0
	0
	0
	
	0

	
	(2)Capital investment


	0
	0
	90
	0
	60
	
	0

	
	(3)operation
	1
	2
	2
	4
	5
	
	10

	
	Total out-Flow
	
	
	
	
	
	
	

	(2) Cash In-Flow
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	(1)Revenue(interest)
	0
	0
	3
	7
	15
	
	100

	
	
	Seed
	A
	B
	C
	D
	
	(表示募集階段)

	
	(2)Funding
	5
	5
	10
	15
	20
	
	0

	
	Total In-flow
	5
	5
	10
	15
	20
	
	0

	(3)Cash Management
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Difference(2)-(1)
	+2
	+3
	-80
	+18
	-30
	
	+90

	如果資金募集不足要如何因應 

How to deal with
	Additional Funding
	
	
	A
	
	B
	
	


（註）當未募集到足夠的資金，可在additional Funding中，以附註A、B表示，另外解釋A及B情況發生時，你要如何因應？ 
· Cash Out-Flow: 需要什麼樣的支出？列清楚！建議寫十年！

· Start-up：寫給金主看我們一開始需要多少錢
· Capital Investment：資本支出，通常是廠房機器設備能租就租不能租就用借的，把成本盡量壓低

· Total In-flow：想辦法去找資金，讓數字變成正的

· Cash Management: 錢太少要怎麼去借，錢多了要怎麼去投資

· Difference (2)-(1)：報表最好全是正的，表示對每一年都有規劃

· 超過三個月的營收會拿去做長期投資，低於三個月的營收可能會可以做定存

(7) 公司組成型態Legal consideration

公司以何種形式組成?

A. 獨資Proprietorship： -City(county)-Unlimited Liability付無限責任-no Corp Tax（八十塊可以辦好）

B. 合夥Partnership ：-City(county) -Unlimited Liability付無限責任-no Corp Tax（填稅籍資料即可）（例如會計師事務所：一人宣布破產，全部合夥人都連帶破產）

C. 股份有限公司Corporation： -State-limited Liability（請律師協助約三個星期，每年需跟洲政府報告公司營業地點有沒有變化）-Corporate Tax（約40%）（賺到的錢先拿百分之四十繳公司所得稅，剩下的分給股東，股東再自行繳稅，這類型公司只佔全美10%但規模很大，收入佔全美90%）

D. LLC（Limited Liability Company）：-State-Limited Liability-no Corp Tax（目前加州最受歡迎）（類似partnership但不用付無限責任）

(8) 保險Insurance Requirement

(9) 供應者Suppliers

(10) 風險Risk

(11) 結論Assumption/ Conclusion

4.2審計制度
GAPP美國一般公認會計原則GAAP(Generally Accepted Accounting Standard
(1) 一個公司至少要有三本帳

A. For 股東大會 以GAPP作帳

會計師簽名，是根據審計結果，這財務報表的編制符合一般公認會計原則

B. For國稅局 以稅法作帳

C. For最高管理當局 以管理會計原則作帳

至少要考慮Inflation通貨膨脹（機會成本）

Deprecation折舊費用

(2) 委任書→審計計畫→內部控制→查帳→審查結果→審計報表
Sample Audit Opinion For Business Entity審計報告
查核意見（Audit Opinion）【查核意見中四選一】
A. 無保留意見（Unqualified）→except for

B. 保留意見（qualified）→

C. 相反意見（Adverse）→unless

D. 拒絕表示意見（Disclaimer）

(3) 財務報表不是由會計師負責，而是由董事會負責




委託書→審計計畫→                       （5）查帳→審查結果→審計報告


                          內部控制

(4) 查核意見(audit opinion)

A. 無保留意見(unqualified)

B. 保留意見(qualified)

C. 相反意見(adverse)：四份報表都不符合公認會計原則

D. 拒絕表示意見(disclaimer)：在中途失去查帳的身份

例如：當爸爸的不能查兒子公司的帳，若自己為董事，也不能查公司的帳。
如果兒子在台積電工作，爸爸不一定可以查台積電的帳，一般來說若兒子在公司的影響力不到百分之五，爸爸就可以擔任此間公司的會計師。

4.3募資方法
※以發行股票與發行債劵募資方法比較

	
	Stock
	Bond( kind of Contract)

	Advantage

優點
	1. No obligation to dividend（紅利）

2.Debt Ratio Declines怕負債比率高考慮發行股票
	1.Interest is tax deductible（可減免的）有抵稅的好處

2.No dilution

	Disadvantage
缺點
	1. Dividend is not tax deductible

2. Dilution（稀釋作用）
	1.obligation to pay interest（不管有沒賺錢都要付利息）

2.Debt Ratio worsened（借款負債提高）


5、有效管理行為（Effective Managerial Behavior）

本課程介紹領導者的管理行為及各種管理模式之方法做有效的運用，進而促進管理效能。
5.1管理風格
(1) 如何決定自己的（How do I decide which style I’m going to use?）

A. 自己的個性: 

-自己的價值觀/自己的動機
1. 自己想成為哪種種類的領導者?要讓員工參與?

2 .對他有多少信任

3 .當leader多久時間了

4. 想不想當leader

5. 對不確定性的容忍程度

6. 喜歡掌控一切嗎?

B. 被管理的人

1. 期待老闆的指示還是參與

2. 能否獨力作業

3. 對問題有興趣嗎

4. 知識

C. 狀況

1. 你有多少時間

2. 事情有多嚴重

3. 文化的差異

(2) 任務導向及維護人際關係導向的管理者

同時擁有任務導向及維護人際關係導向這兩種特質的領導者是一個好的領導者，但卻很少領導者同時有這兩種雙向的導向。

A. 任務導向： 

· 讓你的部屬去做某些事,但任務完成回會產生其他問題。

· 任務導向的領導者會傾向於只下命令給部屬，告知他如何去做。

B. 維護人際關係導向： 

· 讓你的部署完成工作，但不會產生情緒問題。

· 注重人際關係導向的領導者通常會讓部屬參與決策。


[image: image3]
上圖表示同時兼顧任務及人際關係導向是困難的，如果你一直要求任務達成，一開始效率會很高，但是久了部屬會厭煩，所以接下來就得回到關係導向來平衡。所以如果領導者是任務導向的，最好找關係導向的副手來平衡一下，但是一般人會傾向於找同種類型的人來當副手。



[image: image4]
5.2管理理論

(1) XY理論

A. X理論是屬於悲觀的=>人性是不喜歡工作的=>這種理論之人不會主動工作,所以管理者必須用強迫的方式去強迫他們工作。

B. Y理論是樂觀的=>認為人和工作是自然的,這些人員是自動的,他們認為每個人多可以,所以自己會想要有責任去負起責任,這些人員的自動和獎賞有關所以管理者須採激勵的方式。

C. 依據另一個假設=>人做事時會被不同的事激勵。

(2) HERZBER二元論

A. Hygiene factor(衛生元素)(Money

金錢並不會激勵你使你工作的更好，給了員工更多錢之後，過了一陣子員工會想要更多，永遠不會滿足。(參考馬洛斯的1.2.3.階層)

B. Motivating factor (激勵)

 責任感、認同感、成就感  (參考馬洛斯的4.5.階層)
(3) 馬斯洛需求理論（Maslow’s Hierarchy of Need）


[image: image5]
5.3決策步驟
理性決策的步驟（Steps in the Rational Approach to Decision-Making）

[image: image6]
6、組織發展與設計（Organization Development& Design）
6.1前現代時期Pre-modern
        前現代時期商業產品70%是農業及自然資源，家族結構緊密，部落型態的生活方式，聚集型不只是部落，生活型態/年紀/意識形態…等，都可以算是一種聚集。所以同一族群人之中，有著相同的責任與義務。就以伊拉克為例，即使已經是現代國家，但就社會結構而言，卻還是大多以部落所組成，造成整合困難與管理者難治理。大多數歷史悠久的古老城市也有類似的相同狀況，以舊金山為例，這樣的城市居民對於社區有很高的忠誠度，但對於管理者來說，是比較難對社區進行改變。
6.2現代時期Modern

  從前現代轉移到現代，大概是在歐洲國家的十九世紀的工業革命之後，人工製造不再，改由機器製造。由於前現代時期，因市場規模不大，沒有存貨也沒有行銷的問題工作。是由世襲而成，但是在今天，我們依然可以看到一部分這樣的狀況，在過去每個職業的人會前往各自所擁有的教堂。但由於工業革命，所有產品大量製造，所以生產者必須開始向大眾說明對於產品的需求應該增加。所以開始增加了行銷的需求。而且由於大量製造的需求，組織規模開始擴大。由於製造機器的昂貴，所以已開始有了財務需求，我們也需要更多的人力來操作機器，也由於城市工作機會增加，大量的人口開始從鄉村移往城市，這些人的生活方式開始進入現代生活。即使在大城市當中也存在許多前現代的特徵。 

   現代型組織強調組織應該像機器般的運作，如果有所故障，那麼就迅速的更換零件，所以對待員工就像零件，但是前現代時期員工就像子女一般，所以很難會去更換員工。經常以重複性的方式來運作工作，每個人都只針對特定事項操作，例如像福特汽車的Ｔ  model。將所有汽車零件依統一規格來製造，會願意來做這種工作的人通常是來自於比較貧窮或是低教育的環境，所以他們習慣接受命令，而且對於能有工作感到感激。

  Silo： 原意是從美國中西部經常可以見到的大型囤積穀物的倉庫，用來比喻組織架構龐大的用詞。在現代組織中，很多人都只待在自己部門，他們都只會使用自己部門的專門術語，所以他們很少互相或與其他部門溝通。組織如果以功能性來區分，就會開始建立起許多不同單位。然而由於組織架構的問題高位者無法與低階的人有談話。所以我們該思考如何打破組織內部的疆界？在現代時期，管理者的工作就是在控制與預測管理企業運作。在此時，人們都是被訓練為管理者，在前現代則無此職位，在現代時期預測是很重要的，但是在後現代時期則是難以預測，在後現代時期，我們談論的是領導力。








                             8 ~ 10 persons



6.3後現代主義Post-modern

後現代主義～1996網際網路開始，互相連結的最好的例子就是網路，自我組織系統在後現代沒有任何控制也無法預測，如果維持原狀則無法競爭，使他成為開放的系統，開放的系統中環境會互相影響，故要有共同的核心價值。後現代主義有Wise/Brave/Visionary三種不同的領導人 ：1.Wise：提供組織答案，解決問題；2.Brave：視經營如同作戰 ，勇於挑戰；3.Visionary：提供願景，引導組織 。 








Delegation授權
                                                                                    






＊ 上司應多花時間於對外事務，而非察核下屬

＊ 上司應多花時間與             溝通，而少在

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　而非control　　　　　　跨層級的領導者


跨層級的領導者：                                     

1. 訓練人員

2. 授權

跨部門的運作，並分享部屬給予適當權利/支援/訓練目標

6.4組織發展速度與管理

前現代時期 Pre-modern: 緩慢漸進 ( Easy to manage


現代時期Modern: 加速成長 ( difficult to manage 


後現代主義Post-modern ( 爆炸性的成長 ( 無法預測 

三、論文摘要
論文題目：事業經營多角化策略模式分析--台灣電力公司廣告事業個案分析

Thesis Title：
THE RESEARCH DIVERSIFICATION STRATEGY ANALYSIS

– BASED ON ADVERTISING BUSINESS IN TAIWAN POWER COMPANY–

1. 研究步驟及論文架構
本研究為因應電業自由化之挑戰及本公司民營化之趨勢，提昇本公司產品之競爭力，優先延伸電力本業，加強資產活化利用，漸次跨足衍生相關事業，成為電力事業集團；廣告事業即以資源活化的策略進行發展擴展，以創造利潤，掌握市場機會。研究以事業經營多角化策略模式分析--台灣電力公司廣告事業個案分析為主，內容包括公司多角化、策略分析、SWOT分析、五力分析、A-D-D-A模式評估（Diagnose診斷Design設計Act執行）、平衡計分表及創業計畫書。
研究步驟如圖1






      






Figure1. Research procedure
本論文架構如圖2












Figure2. Research procedure
Note: From This study.
2. 公司多角化
本研究採Ansoff (1965, 1988), Ramanujam and Varadarajan (1989) 與Porter (1980) 的觀點定義多角化為：企業以內部自行發展或對外購併兩種方式開發新產品或進入新市場；而多角化策略的方向（即多角化市場進入型態）則採Ramanujam and Varadarajan (1989)的方向分類﹕ 垂直整合、相關多角化與不相關多角化。
A. 垂直整合﹕此即一個公司自行生產其投入或自行處理其產出。除向前、向後整合之外，亦可以視需要做完全整合或錐形整合。

B. 相關多角化﹕此意指多角化所進入的新事業活動和現存的事業活動之間可以連結在一起，或者視活動之間有數個共通的活動價值鏈要素，而通常這些的連結乃基於製造、行銷或技術的共通性。

C. 不相關多角化﹕此即公司進入一個新的事業領域，但此事業領域與公司現存的經營領域沒有明顯的關連。
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Figure3. Corporate strategy alternatives

Note: From Strategic Management Seminar study by Terry Wolfe, 2007.
3. 策略分析
企業為何欲採取多角化策略，其背後的考量因素何在，這正是研究企業多角化的開端，就我們所知企業多角化的形成原因不外乎﹕追求成長、趨避風險、提高進入障礙、減少交易成本與享受外部利益等。
　　Teece(1982) 與Reed and Luffman(1986) 則分別從供給面與需求面加以說明；Teece(1982) 認為多角化的動機是當企業有多餘的能力時，為了增加資源的利用效率而採的行動。Reed and Luffman(1986)則歸納如下﹕(1)使用剩餘資源，提高資源利用效率；(2)改變投資方向，延長企業生命週期；(3)適應顧客的需求，穩定收益與佔有率；(4)追求成長。

策略發展如圖4
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Figure4. The strategy Formulation Process

Note. From Strategy: A view from the top,(2nd ed.) by Kluyver, C.A. and PearceII（2006）
4. SWOT分析

SWOT分析即強弱機危綜合分析法，是一種企業競爭態勢分析方法，是市場營銷的基礎分析方法之一，通過評價企業的優勢(Strengths)、劣勢(Weaknesses)、競爭市場上的機會(Opportunities)和威脅(Threats)，用以在制定企業的發展戰略前對企業進行深入全面的分析以及競爭優勢的定位。
	SWOT
	POSITIVE
	NEGATIVE

	INTERNAL
	Strengths
	Weaknesses

	EXTERNAL
	Opportunities
	Threats
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Figure5. The SWOT Matrix
Note: From Strategic Management Seminar study by Terry Wolfe, 2007.
5. 五力分析
五力分析為麥可·波特在1979年提出的架構，其用途是定義出一個市場吸引力高低程度。波特認為影響市場吸引力的五種力量是個體經濟學面，而非一般認為的總體經濟學面。五種力量由密切影響公司服務客戶及獲利的構面組成，任何力量的改變都可能吸引公司退出或進入市場。
[image: image10.png]Suppliers

Patential
Entrants

Threat of
New Entrants

Industry
Bargaining Power| Competitors

Bargaining Power
of Buyers

of Suppliers \_/
>

Rivalry among
existing fimns

Threat of
Substitute Products
or Senice

Substitutes|

Buyers





Figure6. Porter’s five forces model
Note: From Porter’s five forces by Michael Porter (1979) 
6. A-D-D-A模式評估（Access評估-Diagnose診斷-Design設計-Act執行）
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Figure7. A-D-D-A model of strategic planning

Note: From Strategic Management Seminar study by Terry Wolfe, 2007.
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Figure8. Framework for strategic analysis
Note: From Strategic Management Seminar study by Terry Wolfe, 2007.
7. 平衡計分表
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Figur9. Balanced scorecard framework
Note: From Strategic Management Seminar study by Terry Wolfe, 2007.
8. 個案研究: 台灣電力公司廣告事業個案分析
台灣電力公司廣告媒體事業多角化經營之構想是提案單位新事業開發室於94年7月研提「台電廣告媒體事業」創意計畫書，經過初審、複審後通過成立「廣告事業推動中心」之任務編組組織，以「時間就是媒體，版面就是金錢，場合就是機會」的概念，進行有關公司廣告媒體資源之運用。初期以公司內部資源活化，增加收益為目標；中期希望擔任廣告媒體仲介的角色，與外界廣告公司策略聯盟，以長期的目標是視廣告市場發展狀況、台電民營化進度及其他經營條件，轉投資成立包括電子及平面廣告媒體公司。
· 目的

A. 整合及開發公司內部廣告媒體資源，予以活化運用，創造利潤。

B. 建立與民眾直接溝通管道，加強公共關係，提升公司形象。

C. 結合公司網路資源，組成廣告媒體互聯網事業，形成企業集團。

· 公司資源

A. 台電位居全省各地交通要道及人口集中處者之房地眾多，可利用之空間、牆面、屋頂地段佳，例如全省區營業處、服務所、電廠、閒置房地等，有利於廣告媒體之設置。

B. 台電各單位於新建物建築設計階段時，預留可做廣告媒體利用之廣告物設置位點，整體規劃繪製於建築圖中，為未來廣告事業全省聯網作準備。

C. 台電擁有遍佈全省之光纖網路，具有last mile之滲透優勢；且在技術專業上，具有將電力技術與LED、霓虹高科技業者結盟聯合開發新媒體科技之潛在利基。
D. 台電電費帳單及電子帳單資源。

E. 台電入口網站（www.taipower.com.tw）。

F. 台電內部刊物、電子報、宣導品、賀卡、年曆、農民曆廣告。

G. 台電每年內部業務宣導費或相關預算約7,000萬元，可加以運用設置各項廣告軟硬體，內需廣告業務需求大，具有成立廣告事業之量體。

H. 國營事業具公信力，所擁有之媒體通路較受廣告主及廣告商信任及青睞。

[image: image14]
Figure10. Power utility group
Note: From This Study.

· 優勢與劣勢及機會與威脅分析
A. 優勢：

(1) 位居全省各地交通要道及人口集中處者之房地眾多，可利用之空間、牆面、屋頂地段佳，例如全省區營業處、服務所、電廠、閒置房地等，有利於廣告媒體之設置。

(2) 每年內部業務宣導費或相關預算約7,000萬元，可加以運用設置各項廣告軟硬體，內需廣告業務需求大，具有成立廣告事業之量體。

(3) 擁有遍佈全省之光纖網路，具有last mile之滲透優勢。

(4) 台電金字招牌，較受廣告主或廣告商的信任及青睞。

(5) 具有將電力技術與LED、霓虹高科技業者結盟聯合開發新媒體科技之潛在利基。

(6) 台電形象佳公信力夠，易與民眾建立互信基礎。

B. 劣勢：

(1) 缺乏廣告媒體專業人力，無經營廣告媒體之經驗。

※改善方式~加強內部溝通及聘請專業顧問諮詢團隊或拜訪邀請廣告界知名人士、學者提供各項建議及專業課程進修。

(2) 受國營事業體制及採購與預算之限制，決策冗長，商機掌握不易。

(3) 立法與主管機關尚未建立本公司多角化經營之共識，且質疑有與民爭利之嫌。

※改善方式~採他山之石之借鏡，蒐集中油、台糖、台鹽等性質相同之事業多角化資訊與實績(經營績效)，打破舊體制經營之藩籬以及人為本位主義之窠臼。
(4)廣告媒體資源分散在各經管單位手中，溝通費時統一協調不易。

C. 機會：

(1) 廣告業市場每年持續成長，估計未來仍有兩位數字的成長率，有利於新廣告媒體加入。

(2) 資訊爆炸，需要更多的Space與媒體，提供強迫閱讀吸收新知之管道。

(3) 廣告時代來臨，消費者習慣有賴透過廣告媒體建立。

(4) 消費行為從大眾轉變為個眾，需要多樣化廣告媒體提供市場區隔的空間。

D. 威脅：

(1) 廣告媒體既有市場專業競爭者眾。
(2) 媒體通路越來越多。

(3) 如何與大象(龐大組織)共創廣告雙贏。

(4) 台電為公用事業，經營電業以外事業易遭爭議。

(5) 公務機關(鐵路局)、國營事業(中油、中華電信)已進入廣告業務。

· 台電廣告事業五力分析

Possibilities of gaining revenue-Five Forces Analysis


[image: image15]
Figure11. Five forces in Ad Power

Note. From This Study

· 預估資本組成及投資金額
A. 成立廣告事業推動中心目的之ㄧ是活化資源，將公司資源加以運用，創造收益。

B. 以開源的概念先行試辦可建置的戶外廣告站點，以公開招標方式招商，戶外看板硬體投資由得標廠商建置。

C. 廣告事業推動中心初步以廣告看板建置為主要業務，在公司民營化之前，利用公司現有資源，以增加最少的成本創造公司業外收益。

D. 預估階段性投資金額

	階段/營運模式
	目標
	投資金額

	初期

(推動中心)
	1.公司內部資源活化。
2.內部媒體資源運用。
	管銷費用約50萬元
(辦公、旅費等)

	中期
(事業部)
	1.媒體仲介的角色。
2.與外界廣告公司策略聯盟 。
	1.管銷費用50萬元
(辦公、旅費)

2.人力成本（3組8人）：約8佰萬元/年。

3.建置基礎聯網架構投資



	長期
(子公司)
	視廣告市場發展狀況、本公司民營化進度及其他經營條件，轉投資成立包括電子及平面廣告媒體公司。
	俟廣告推動中心成立後詳加分析規劃


· 初步效益分析

· 社會效益

A. 透過廣告媒體傳達正確的社會訊息。 
B. 可選擇普受消費大眾接受的社會價值觀，並運用大量的廣告投資，將這個價值觀與公司品牌結合。 

C. 獲得自我的肯定和社會的認同。 
· 技術效益

A. 有效運用本公司現有企劃、廣告、業務、財務、房管人力，從事廣告媒體事業開發、企劃、營運工作。
B. 民營化時可轉介專業人力於廣告媒體事業，有效提升廣告媒體事業之營運能力。
9. 廣告事業策略擬案

	優勢
形象良好

低成本/低投資
內需預算運用

資產活化

獨有光纖資源 

電費帳單通路 


	弱勢
國營事業束缚

內部單位資源整合困難 

廣告市場經驗不足

政府招標種種限制

保守

	機會

光纖網路崛起 

休閒型態改變

知識經濟時代

版面就是金錢的市場


	威脅

科技日新月異

廣告市場競爭者眾

其他國營事業先跨足廣告市場

涉及法令規定多

廣告市場陌生


肆、建議事項
(1) 目前本公司已將「一般廣告服務」列入本公司營業項目當中，廣告事業的推動在符合法令依據下，應盡力突破國營事業缺乏市場彈性的限制，以低成本低投資活化資源的基礎下，奠定本公司廣告業務優質的口碑，掌握進入市場的契機，以品牌形象、客製化服務、垂直整合活化台電廣告資源、及穩健的財務與市場上優良的廣告代理商建立良好的關係經營廣告事業。

(2) 確立本公司推動廣告業務的定位角色，發揮自身的競爭特長，瞭解市場需求與趨勢，評估環境內外在條件，建立企業內良好的資訊網路，連結公司內可利用的價值，例如: 將用戶資料庫整理出具有價值的市場資訊、掌握公司內可活化運用的資源，在資訊充分透明下，縮短與經管資產單位的溝通磨合期。
(3) 歐美使用廣告優惠折價卷的促銷手法歷久不衰，本公司正進行推動的帳單搭載廣告服務，可提供區域性寄送廣告傳單的服務。雖報紙夾頁、直接遞送的廣告傳單方式已行之多年，但帳單夾寄廣告近年來才為信用卡公司、電信公司、自來水公司高度運用，此產品在國內正屬於產品推廣時期，綜觀本公司帳單搭載廣告服務有覆蓋面廣、送達率高以及適當的定價策略擬定等的優點，若再將本公司所獨有的市場資訊價值（如: 用戶用電費用分析等）包裝得宜全力推廣，提供給市場運用，帳單搭載廣告業務不難成為市場上的明日之星，未來商機值得期待。
(4) 建議本公司參考國外電線桿、變電箱及人孔蓋的廣告運用，經營多元的廣告業務，加深本公司廣告媒體業務垂直整合的程度。初期階段可先與縣市政府、公務機構等合作試辦進行自行車車道或藝文活動等利用本公司資產（鐵塔基座、電線桿、變電箱及人孔蓋等）做廣告展現，再逐步突破法源困難，以穩扎穩打的方式進行有別於傳統廣告通路的多元業務。
(5) 國外的街頭裝飾藝術常與企業的形象廣告融合。本公司各營業據點、電廠及房舍等大型廣場，可嘗試與百大企業界做廣告業務的策略聯盟，例如企業自行製作大型的創意裝飾藝術品，本公司以優惠的廣告租價提供場地（本公司經管的房地廣場道路等）給廣告主置放，建立本公司廣告業務的口碑及與企業界（廣告主）保持良好的關係，達到雙贏的互惠形象。
伍、附錄: Ad Power公司創業計畫書
附錄係以台電經營廣告事業規劃創立的子公司為假設，藉此創業計畫書以募集US243,000市場資金為目標成立Ad Power公司從事廣告業務及代理台電可利用之廣告資產。
1. Ad Power公司創業計畫書
Business Plan of Ad Power Company
Executive Summary

The purpose of this business plan is to raise US$ 243,000 from an investor. 
The company

Ad Power Company will be the subsidiary company of TPC（Taiwan Power Company）.

The Target Customers

The target customers of Ad Power are those who need the unique media channels to promote their products and their company image believe that TPC brand can satisfy their needs by custom-made design.

The Product

Ad Power will set up to make each effort for the utilization of assets which are property-franchise from TPC.  Ad Power will sale the spaces and occasions which the 24 branches and 385 service stations of TPC which those locations are good for outdoor boards’ media.  The numbers of customers are 11.5 millions. Ad Power will have the 11.5 millions electricity bill spaces for sales to customers…and etc.  Ad Power will pay 10% of the amount sales money to TPC for each deal. Also, TPC fiber network had spread all over Taiwan. It is a huge merchandized change to sales for the multimedia advertisements. 

The advertising

The total of operating income in advertising industry rose to US $3 million dollars on December 2003, and the growth rate of the advertisement was 10% in 2004.  According to the statistics, the growth rate of the advertisement will increase steadily year by year. 

The Team

The Management team is highly motivated, experienced and well qualified. Ad Power is lead by a committed management team of three:

Francine Huang , Chief Executive Officer, was the team leader to the evaluation and analysis of the feasibility in TPC’s advertising business project and gained the profit of USD$200,000/per year.

Kiki Lo, Chief Operating Officer, managed and won the amount of US$300 million bid of 2001 Taipei Metro system advertising campaigns which is the biggest bid case in advertising. 

Marvin Tsai, Chief Financial Officer, experienced to launching several successful real estate BOT cases, such as the BOT of airport transmitation.

The offer

We seek US$ 243,000 from an investor for this investment the returns are: 

· Payback period: 5 years

· Weighted-Average Cost of Capital( i=8%) is 10.08%
· An internal rate of return of 24% over 5 years. 
Mission Statement

Ad Power Company which is the subsidiary company of TPC（Taiwan Power Company）will set up to make each effort for the utilization of assets which are property-franchise from TPC; for customer needs which are custom-made on the basis of various resources to reach the different media purposes in advertising; for the maximum of profit which sell time, space, and occasion to satisfy the medium needs from the media's web of Ad Power.
Business Environment

External Environment

The riser economy was, the more advertising activity happened; the advertisement mainly relied on wireless TVs during 1993s which people were on consumption life.  The internet and outdoor board advertisement was more important in advertising after 2000 time since people had more leisure time and emphasized their vacation life style.  So far, there are the six mainstreams of the advertising medias which are newspaper, magazine, broadcast, cable TV, wireless TV, network and outdoor board advertisement.
The business environment for the advertising has been diversified for the past several years.  According to Taiwan AC Nielsen media survey for the Advertising contacting rate（the average rate is for every 100 people touching the advertisement from the specific media）in 2003, TV was the highest media, the rate up to 96.6%; Secondly, it was outdoor signboards, the rate 59.1%. The third media was the 51.7% of newspapers.  The following medias were that the network was 39.7%, the radio was 28.5%, the monthly magazines were 23.3% and the weekly magazine was 18.8%.  The following figure shows the percentage of the Advertising contacting rate between 2001 and 2003.

The Nominal Growth Rate as a percentage of the added value in Advertising industry grew slowly from 1997 to 2001. 

Internal Environment
“Taiwan Power Company, Ltd.”, a parent company of Ad Power, which is a government-owned electrical utility enterprise with around 25,000 employees and annual revenue 10 billion US dollars.  To cope with our government’s policy of electricity industry liberalization, and to match up TPC’s operation strategy of diversification, TPC decided to organize one brand new company, Ad Power Company, will deal with the unrelated diversification businesses for TPC.  The project is planned that the company could be made use of various resources for the different media purposes in advertising by the franchise of TPC that are a lot of properties, millions electricity billing spaces, enterprise websites, and fiber cables.

The structure of industry / Possibilities of gaining revenue
There are several factors which help advertising companies’ success in the severely competitive advertising market.

1. Get more R&D for the product information what the life style of the target customers are.

2. Establish the stronger custom relationship that advertising companies can realize better what the customer needs and the opinion upon the media resources in order to establish the foundation of advertising knowledge database.
3. Train employees to get better the technique of the innovation advertising, the different categories in Medias, and the new concept of advertising knowledge. 

4. Apply both advertising know-how and the efficient management to decrease the operation cost.

5. Build up the great image of the company and the good praise in the public for earning the trust and loyalty from our target customers 

Keep the good financial condition and the profession ability in advertising.  

6. Marketing Plan

Overview of Product

The main business of Ad Power will be franchised from TPC.  The featured product will be properties (wall, roof, square), TPC power Billing, LED, TPC website, TPC magazines, TPC cards and …etc. Ad Power provides a way for buyers and sellers to make the mixed packages which are designed for custom-made. 

X: TPC Franchise items；Y: the percentage %
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Figure26. Products in Ad Power

Note. From This study

Competitor Analysis

The major competitors for Ad Power are the same as government-own companies which engage with advertising business earlier than Ad Power. The second competitors are the professional media companies which hold the advertising supply chain for a long time in advertising market.
Target Market

The target customers of Ad Power are those who need the unique media channels to promote their products and their company image believe that TPC brand can satisfy their needs by custom-made design.  The target customers rely that Ad Power can help them satisfy their needs.  When our customers notice the difference between Ad Power and its competitors, Ad Power will get an advantage for a success in Advertising.
Competitive Advantage

Low cost
·  The same as government-own companies such as the post offices, the gas companies and the telecom companies use the government bid system to lease their properties. The bidding price is often the highest price compared with the floor price.  So, those who government-own competitors are low cost in advertising business.

· The other competitors will pay more cost for better media channel time and space.    

Differentiation
· The same as government-own companies mostly are landlords now, their product are not differentiation for their customers.

· The other competitors use different marketing strategy for different customers.  Ad Power which has many different media channel resources can develop some specific products for the specific needs.

Niche 

Compared with our competitors, it is a Niche benefit that specific products for the specific needs, custom-made design, offer highly low margin cost and profitable profits for “win-win” of Ad Power advertising Business. 
Operation Plan

Ad Power will follow a three-phase start-up plan outlined below:
Table. 

Operation Plan
	Stage
	The stage Goal

	Short Term
	· To play the landlord of properties and the committee of spaces which TPC franchises. 

· Main purchase: outdoor boards, Indoor multimedia(Led) 
· The franchise money to TPC will be 15% of the sales.

	Medium Term
	· To be the media-buy agency which learning experiences form professional companies by advertising business and trying to alliance with them to complement the prestige each other.
· Main purchase: outdoor boards, Indoor multimedia(Led), electricity billing advertising.
· The franchise money to TPC will be 15% of the sales.

	Long Term
	· To be a unique media-contact supplying line organization in advertising. 

· Main business: Focusing on the core value-electric technology, to develop a new advertising market-Fiber network advertising. 
· The franchise money to TPC will be 15% of the sales.


Note. From This Study

Management and Personnel

Management Team

Ad Power management team has extensive experience in the marketing, media buying, and Finance sectors. The Management team is comprised of Francine Huang, Kiki Lo, and Marvin Tsai. 
Francine Huang , Chief Executive Officer
Francine has 15 years of professional experience in the field of marketing for clients in the electrical utility, telecommunication, real estate, multimedia, and services industries. She was the team leader to the evaluation and analysis of the feasibility in TPC’s advertising business project.

Kiki Lo, Chief Operating Officer
Kiki has 18 years of experience in the high-tech industry in the areas of strategic planning, program management, media buying, and development. In addition, she won the 300 million bid of Taipei Metro system advertising campaigns. 

Marvin Tsai, Chief Financial Officer

Marvin has 12 years experience as a evaluator and a financial consultant. He experienced to launching several successful real estate BOT cases.


Ad Power has also worked with a team of expert consultants, which include: Adam Good (President, Asia Pacific Tribal DDB); Dong Ming Lang（Father of advertising in Taiwan, ex-President, Unite Advertising Agency ）; Roger Chiang (CEO, Caret Media Company). 
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Figure. Management team in Ad Power

Note. From This Study
Personnel

Table.

Personnel Fee















Unit: US$

	　
	2008
	2009
	2010
	2011
	2012

	Francine H.
	60,000
	60,000
	62,000
	62,000
	64,000

	Kiki L.
	51,000
	51,000
	53,000
	53,000
	55,000

	Marvin T.
	51,000
	51,000
	53,000
	53,000
	55,000

	
	$162,000
	$162,000
	$168,000
	$168,000
	$174,000

	Full-time 6 employee(A~F)
	210,000
	210,000
	216,300
	216,300
	222,000

	Total Payroll
	372,000
	372,000
	384,300
	384,300
	396,000


Note. From This Study

Legal Structure

The company name, Ad Power Company, will have been reserved for incorporation. The Company will be a media-advertisements corporation located in Taipei, Taiwan.
Insurance

Insurance will include property insurance to cover typical risks such as fire and theft. Liability insurance will also be purchased and will include workers’ compensation, premises and operations and employee liability. 

Suppliers

Ad Power, a subsidiary of TPC, the sell of franchise by TPC are following：

1. TPC has many branches and service stations which the locations are good for outdoor boards’ media.

2. The numbers of electricity billing are 11.5 millions printed every two months. 

3. TPC fiber network had spread all over Taiwan for the unique media network.  Above all, the products could be sold by the mixed packages which are designed for custom-made.

4. The advertising promotion budget for building TPC image is USD $ two million per year. Ad Power can take a good use of the budget and earn the profit from self-TPC needs.
Uncontrollable Risks

The issue document from Taiwan Board of Trade in 2004 showed that advertising business had obviously grown up because of the growing economy. But, more and more advertising groups are more interested in investing money in China advertising marketing than in Taiwan’s advertising industry; it is a risk of losing Taiwan advertising market for local advertising companies and media companies.

Financial Plan

Start-up Costs

To spend low cost and invest few equipment to earn profit
Ad Power will need USD$403,000 to open the business. Ad Power will sale the spaces and occasions which the 24 branches and 385 service stations of TPC which those locations are good for outdoor boards’ media. The numbers of customers are 11.5 millions. Ad Power will have the 11.5 millions electricity bill spaces for sales to customers. Ad Power will pay 10% of the amount sales money to TPC for each deal. Hence, there is no inventory in Start-up Cost. Ad Power will prepare the working capital which cover six months’ expense. Also, TPC fiber network had spread all over Taiwan.  It is a huge merchandized change to sales for the multimedia business. The parent company, TPC, will invest US$160,000, and the loan is US$243,000.
Table.

Start-Up Cost

Unit: US$
	Inventory
	0

	Furniture and Fixtures
	5,000

	Machinery and Equipment
	20,000

	Prepaid Expenses
	　

	Insurance
	3,000

	Grand opening advertising
	2,000

	Legal Fees
	500

	Total Prepaid Expenses
	5,500

	Deposit(2000*3month)
	6,000

	Lease(2000/month)
	2,000

	Utility(1000/month)
	1,000

	Total Deposits
	9,000

	Building and renovation
	3,500

	Total Location Cost
	3,500

	Working Capital (cover 6 months)
	　

	Employee' salary (372000/2,cover 6 months)
	186,000

	Employee Taxes(11%)
	21,000

	Rent
	12,000

	Advertising
	12,000


Table.（continued）

	Utility
	6,000

	Supplies(500/per month)
	3,000

	Telephone(500/per month)
	3,000

	Legal and Accounting Fee
	3,000

	Loan Payment
	12,000

	Repairs and maintenance(800/per month)
	48,000

	Auto and Travel expense(900/month)
	54,000

	other
	0

	Total Working Capital
	360,000

	Total Start-Up Costs
	403,000

	TPC investment
	160,000

	Amount Borrowed
	243,000


Note. From Thais Study

Table.

Opening Day Balance Sheet

Unit: US$

	Ad Power Company

Opening Day Balance Sheet

Jan,1, 2008

	Assets
	　

	Current Assets
	　

	Cash (working capital)
	360,000

	Supplies
	0

	Prepaid Expenses
	14,500

	Inventory
	0

	Total Current Assets                 
	374,500

	Fixed Assets
	　

	Furniture/Fixtures
	5,000

	Machinery/Equipment
	20,000

	Renovations
	3,500

	Total Fixed Assets              
	28,500

	Total Assets                 
	403,000

	　
	　


Table (continued)

	Ad Power Company

Opening Day Balance Sheet

Jan,1, 2008

	Liabilities
	　

	Current Liabilities
	　

	Current Portion of Long-term Debt
	31,620

	Total Current Liabilities    
	31,620

	Long-term Liabilities
	　

	Note Payable
	      

	Less: Current Portion
	 

	Total Long-term             
	211,380

	Total Liabilities    
	243,000

	                   
	　

	Equity                      
	160,000

	Total Liabilities & Equity  
	403,000


Note. From Thais Study
Funding Requirements
This business plan is to raise US$ 243,000 from an investor.

The following table21 illustrates the calculation fund information of the Ad Power:
Table.

Funding Requirements
	 Own fund ratio 
	39.70%

	Interest rate of own funds
	15.00%

	Loan ratio
	60.30%

	Interest ratio of loan
	8.00%


Note. From This Study

5-Year Income Statement

The table below provides a 5-year earnings outlook for Ad Power. As can be expected, the income statement records the revenues for Ad power business during in first five years, as well as the operating expenses for the business.

Table.

5-Year Income Statement

Unit: US$
	Projected Income Statements for First Five Years

Ad Power Company

	　
	Year ending 2007
	Year ending 2008
	Year ending 2009
	Year ending 2010
	Year ending 2011
	Year ending 2012

	Sales
	
	1,515,156
	1,515,156
	1,670,909
	1,670,909
	1,949,393

	Cost of Goods Sold 
	
	
	
	
	
	　

	   Purchases                     
	
	227,273
	227,273
	250,636
	250,636
	292,409

	   Material Cost
	
	454,547
	454,547
	501,273
	501,273
	584,818

	   Producing Cost
	
	227,273
	227,273
	250,636
	250,636
	292,409

	Cost of Goods Sold
	
	909,093
	909,093
	1,002,545
	1,002,545
	1,169,636

	Gross Margin
	
	606,063
	606,063
	668,364
	668,364
	779,757

	　
	
	
	
	
	
	　

	Expenses
	
	
	
	
	
	　

	Officer's Salary
	
	162,000
	162,000
	168,000
	168,000
	174,000

	Employee Wages
	
	210,000
	210,000
	216,300
	216,300
	222,000

	Accounting/Legal
	
	6,000
	6,000
	6,000
	6,000
	6,000

	Advertising
	
	24,000
	24,000
	24,000
	24,000
	24,000

	Rent
	
	24,000
	24,000
	36,000
	36,000
	36,000

	Supplies
	
	6,000
	6,000
	6,000
	6,000
	6,000

	Utilities
	
	12,000
	12,000
	18,000
	18,000
	20,000

	Telephone
	
	6,000
	6,000
	8,000
	8,000
	8,000

	Interest
	
	12,261
	12,261
	12,261
	12,261
	12,261

	Repairs
	
	9,600
	9,600
	10000
	10000
	10000


Table (continued)
	Projected Income Statements for First Five Years

Ad Power Company

	　
	Year ending 2007
	Year ending 2008
	Year ending 2009
	Year ending 2010
	Year ending 2011
	Year ending 2012

	Taxes
	
	42,000
	42000
	45000
	45000
	50000

	Insurance
	
	3,000
	3,000
	3,200
	3,200
	3,500

	Total Expenses
	
	516,861
	516,861
	552,761
	552,761
	571,761

	Net Profit
	
	89,202
	89,202
	115,603
	115,603
	207,996

	Income Taxes
	
	8,920
	8,920
	11,560
	11,560
	20,800

	Net Profit after Taxes
	
	80,282
	80,282
	104,043
	104,043
	187,197

	　
	
	
	 
	
	
	　

	For planning purposes,
	
	
	
	
	
	　

	compute the following:
	
	
	
	
	
	　

	Net Profit
	
	89,202
	89,202
	115,603
	115,603
	207,996

	
	
	
	
	
	
	

	Less: Income Taxes
	
	8,920
	8,920
	11,560
	11,560
	20,800

	Add: Depreciation
	
	0
	
	
	
	　

	Add: Prepaid Expenses
	
	
	
	
	
	5,500

	Add: Deposits
	
	
	
	
	
	9,000

	Add: Working Capital
	
	
	
	
	
	360,000

	Net Cash 
	-403,000
	80,282
	80,282
	104,043
	104,043
	561,697


Note. From This Study

Cash Flow（2008）

Cash flow for Startup, January and February are negative due to expenditures in content development to build the business and market the functions to attract customers. As can be seen from the Statement of Cash Flows below, the management of Ad Power, will need $460,000 cash over the first 2 months. 

The Cash Flow（2008）table is bellow(see table):
Table.

Cash Flow

Unit: US$
	Month
	January
	February
	March
	April
	May
	June
	July
	August
	September
	October
	November
	December

	Beginning Cash
	360,000
	442,241
	524,483
	606,724
	688,965
	771,206
	853,448
	935,689
	1,017,930
	1,100,171
	1,182,413
	1,264,654

	Cash In
	126,263
	126,263
	126,263
	126,263
	126,263
	126,263
	126,263
	126,263
	126,263
	126,263
	126,263
	126,263

	Cash Available
	486,263
	568,504
	650,746
	732,987
	815,228
	897,469
	979,711
	1,061,952
	1,144,193
	1,226,434
	1,308,676
	1,390,917

	Cash Out
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	　

	Rent                   
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000

	Utilities
	1,000
	1,000
	1,000
	1,000
	1,000
	1,000
	1,000
	1,000
	1,000
	1,000
	1,000
	1,000

	Telephone                  
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500

	Advertising            
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000
	2,000

	Insurance              
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250

	Office supplies        
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500

	Employee Wages         
	31,000
	31,000
	31,000
	31,000
	31,000
	31,000
	31,000
	31,000
	31,000
	31,000
	31,000
	31,000

	Repairs/Maintenance    
	800
	800
	800
	800
	800
	800
	800
	800
	800
	800
	800
	800

	Auto expense           
	900
	900
	900
	900
	900
	900
	900
	900
	900
	900
	900
	900

	Loan Payment (P&I)
	5,072
	5,072
	5,072
	5,072
	5,072
	5,072
	5,072
	5,072
	5,072
	5,072
	5,072
	5,072

	Total Cash Out
	44,022
	44,022
	44,022
	44,022
	44,022
	44,022
	44,022
	44,022
	44,022
	44,022
	44,022
	44,022

	Cash Balance
	442,241
	524,483
	606,724
	688,965
	771,206
	853,448
	935,689
	1,017,930
	1,100,171
	1,182,413
	1,264,654
	1,346,895
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