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關鍵詞：價值工程、行銷策略
內容摘要：


台中郵局團隊運用價值工程目標模式，研析集郵市場，導入行銷策略，包括藍海策略（Blue Ocean Strategy）、6P策略、商品競爭5力、及SWOT分析，重視無形資產，造成非常成功的績效，再與策略地圖的構面、流程、策略目標相互印證，也有相當程度的共通性。


在本次研討中，價值工程的目標模式V（價值）=F（機能）/C（成本）出現適用瓶頸，我們突破困境，尋求結合行銷策略，把價值工程的應用領域再擴大，改善成V（價值）=P（效益）/R（資源），獲得非常好的成效，集郵業務獲得滿級分，平衡計分卡導入價值工程研析流程，實用性獲得更完美的成效。


變是唯一不變的真理，有好的策略願景，更須具有「使命必達」的執行力，期望再創集郵市場的蝴蝶效應，先突破行銷策略的習慣領域，重視文化，參與社區活動，複製專家學者的智慧，就是最好的策略。
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參、心得及建議                                        12
1、 目的

1、 主題：赴日本參加日本價值工程協會第40回VE全國大會，在會中發表台中郵局價值工程研究論文「臺中郵局運用行銷策略改善價值工程方法論」。

2、 緣起：台中郵局95年價值工程研究成果報告獲總公司評選第3名，提報參加交通部價值工程研析報告評選，由交通部聘請專家學者擔任評審，其中一位評審張栢毅教授推薦本論文在日本價值工程協會第40回VE全國大會發表，本局隨即將論文增修後譯為英文，送交該大會執行委員會審查，經審查通過，通知本局派員赴會發表。本局遴選陳淑貞經理擔任領隊，陳慶滿科長擔任報告人，黃國凱副科長擔任秘書，三人赴日與會。
2、 過程


日本價值工程協會第40回VE全國大會共有兩天會程（10月30日及31日），第一天會程為：日本價值工程協會小野茂夫會長及第40回VE全國大會實行委員會松田節夫委員長致詞，頒發邁爾斯獎，受獎人領獎報告，以及三場演講。

第一場演講人：前美國價值工程協會會長Jerry Kaufman，演講題目：「從一名知日派國際顧問眼中所見到的日本價值工程四十年史」。

第二場演講人：政治經濟評論家板垣英憲，演講題目：「孫子兵法企業管理學」。


第三場演講人：聖約瑟夫國際大學教授河合正治博士，演講題目：「團隊力宰制世界－成就北島康介的北島團隊及其影像分析」。

1990年4月，河合正治博士擔任日本游泳聯盟泳賽及其研究班委員，是率先以電腦分析游泳動作的專家，並負責指導培育岩崎恭子、荻原智子、田島寧子、北島康介等這些世界級選手及提供支援。

在雅典奧運會時，河合正治博士擔任北島團隊後援隊成員之一，負責動作影像分析。日本游泳協會的河合正治委員，通過觀看上百片比賽錄影帶發現，蛙泳運動員在每個動作完成後有一個短暫的停滯期。當運動員收腿時，像剎車一樣產生阻力。在腰部用力前的瞬間人體停止前進，這一過程就像尺蠖前進時一樣。雖然這一時間只能以百分之幾秒來計算，但200公尺游下來累積的時間就很可觀了。

北島在訓練中一直注意盡量減少這一停滯時間。他從高中時代起就採用淺蹬水的方式以減少阻力。他在2年時間裡把這一停滯時間從原來的0‧１6秒減少到了0‧10秒。北島團隊運用影像分析方法，研究蛙式游泳的本質與行進停止的問題，幫助日本奧運游泳選手北島康介進步神速，勇奪2004年雅典奧運會100公尺蛙式游泳金牌。

第二天會程為論文發表，本公司台中郵局代表團3人發表論文「臺中郵局運用行銷策略改善價值工程方法論」（附件英文版簡報）。中文論文全文：

1.台灣郵政現況：

當前集郵業務持續負成長，集郵收入持續減少100%以上。顧客大量流失，集郵訂戶自1999~2005流失29%。e化通訊時代來臨，人們的交流工具改以電話、手機、網路e-mail、MSN、Skype…等，既快又方便，資訊科技取代傳統通信。集郵休閒的樂趣，在於文化知識層面，過於靜態，不符科技時代紓解工作壓力的動態需求。金融商品理財的種類、市場、規模、變現，優於集郵理財。社群分割隨資訊科技IT發達，分類越細，如：尼特族N.E.E.T.，飛特族FREETER，粉領族，銀髮族，對休閒商品的需求多樣化。為突破集郵業務危機，必須尋找解決方案。

2.找回集郵的利基
重新定位集郵機能，集郵的樂趣與文化，具有無可取代的特性，例如：郵品記錄著歷史的軌跡。郵票是國家的名片。郵戳、節日、社區意識結合，創造顧客的價值。只因社會多元化，以致集郵機能被忽略了，導入VE = F/C的目標模式，從成本技術上研析，只達成降低成本問題，卻無法提升營業收入，在經營績效上必須另尋良策。

集郵確實具有怡情、益智、會友、儲財四種功能；必須迎合時代的脈動、貼近顧客需求，設計特殊意義的優美郵品，創新運用行銷策略，創造顧客價值，擴大集郵市場空間，才能重現集郵風潮。

3.運用的行銷策略之定義

3.1 Blue Ocean Strategy BOS - 創造顧客價值，以價值創新為中心，以顧客利益為導向，邏輯上最大差別，營收可以成長，獲利也可以成長。核心觀念4-framework：Eliminate philately adverse factor消除集郵不利因素，Reduce product cost降低產品成本，Raise philately multi-function提升集郵多重機能，Create product value創造郵品價值，達到研析目標。
3.2 6P Strategy - Product design產品設計-創造流行力，提升品牌力，降低庫存資金。Price position價格定位-消除大宗折扣，改採非價格競爭。Promotion model促銷模式-運用新聞報導置入行銷。Place demo alignment行銷通路-降低展場費，提升流通模式，網路郵局展售。public relation, community,公共關係-提升社會公益，結合社區活動。Person training人員訓練-提升櫃員專業知識，提高服務品質。

3.3商品競爭5 FORCE -品牌力即產品和企業形象；流通力即在郵政窗口上市，通路為王；銷售力即銷售管理和銷售技巧；服務力即永遠為顧客著想；流行力即時尚引領風潮。利用上述5力用來維持商品生命週期。
3.4 SWOT – 包括分析商品的Strength（強項）, Weakness（弱項）, Opportunity
（機會）, Threat（威脅）.

4.目標模式與行銷策略之差異

績效衡量公式equation，符合V（價值）=F（機能）/C（成本）模式，而且滿足V（價值）=P（效益）/R（資源）模式，突破VE研析的工程領域。行銷策略在於不斷創新商品，擴大產品差異化，避免同質競爭，增加市場占有率，擴大市場空間、創造顧客價值、滿足顧客需求。價值工程與行銷策略的差異比較：

	差異項目
	價值工程
	行銷策略

	研析對象
	技術導向
	市場導向

	機能分析
	成本效益面
	行銷收益面

	研析目標
	成本最低化
	市場最大化

	研析重點
	內部成本控制
	外部行銷策略

	節流開源
	被動.守成
	主動.創新

	作業流程
	標準作業
	顧客導向

	方法運用
	單一方法流程
	多項策略並用

	實作效益
	差異容易控制
	商機不易掌握


5.德國成功案例–都市更新之國際建築趨勢
德國城市更新，不僅重視經濟效益，而且重視生活機能、人文景觀、歷史文化。走向V=P/R管理，多元機能的領域。

5.1再造城市風華-德國進行10年轉型計畫，花費800億歐元，計畫不只強調轉型後的經濟效益，更重視生態環境、生活機能、人文景觀、歷史文化。已成功完成120個更新案。

5.2杜易茲堡景觀公園–魯爾區曾經是老舊灰暗的城市，如今風彩迷人，成功塑造城市意象，帶來資金和人才。

5.3杜塞道夫–美國名建築師Frank O. Gehry設計的「斜塔」，成了旅人駐足拍照之處，把杜塞道夫變成歐洲的創意產業中心，變成萊因河河畔的「媒體港」。

6.日本成功案例–都市更新之國際建築趨勢
6.1產業聚落變成觀光重鎮–2005日本愛知萬國博覽會，豐田汽車博物館開放參觀，豐田會館變成觀光重鎮，相輔相成，吸引更多的人潮。
6.2 東京城市更新「丸之內」–白天的金融華爾街，晚上變時尚第五大街，目標機能–複合式機能與環境共生的城市新空間。

6.3東京城市更新「六本木」–Tokyo Midtown 走向複合型城市風貌，目標機能–讓生活的、工作的、購物的、休閒的、娛樂的、學習的、文化的功能，都結合在一起。自信的風和設計，每日吸引10萬人朝聖，反映日本的創意力、設計力、國際競爭力。

6.4 東京城市更新「國立新美術館」–循環型都市縮影，素材納入新舊、人與自然元素，目標機能–人、建築、環境、文化、藝術的生活新關係。

7.導入行銷策略，強化VE流程的核心觀念

運用行銷策略訂定研析目標，諸如：藍海策略BOS，6P策略，SWOT分析，商品競爭5力分析，在研討流程中，更容易掌握目標核心觀念。

	VE研析流程
	導入行銷策略
	目標核心觀念

	設定目標
	Blue Ocean Strategy BOS
	顧客情境，創新集郵機能、新市場、創造顧客價值

	資料階段
	BOS
6P
	顧客導向

分類

	機能分析階段
	BOS 4-framework

6P.
	機能分析系統技術FAST

全面性概念，鎖定方向

	創意階段
	BOS 4 framework

6P
	比較效益概念
分類

	判斷階段
	6P、商品5F
	5F領先指標的評估

	發展階段
	6P、商品5F
	比較6P量化的綜合效益

	建議階段
	SWOT. 5F
	貼近顧客需求，掌握社區動態。產品設計案例


7.1設定目標–以藍海策略BOS打破傳統思維，追求價值創新，核心觀念導入顧客情境，研析目標：創造產品價值，擴大市場空間，創造顧客價值。

7.2資料階段–以BOS的四個構面，團隊腦力激盪產生共識，經由產品創新、成本效益、行銷6P策略、客群分析、零售輪理論、80/20法則、長尾理論、網路傳播、SWOT分析、商品5力分析…等，理論結合實務經驗，核心觀念顧客導向，提出集郵發展的構想。
7.3機能分析階段–用機能分析系統技術FAST圖，全面性概念分析，鎖定研析方向，達到研析的目標。
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7.4創意階段–經由6P:產品創新、價格競爭、促銷模式、通路發展、公共關係、人員訓練為分類，核心觀念符合比較效益構想。

7.5判斷階段–以5F評估方案，核心觀念商品5F的生命週期競爭指標。

	判  斷  階  段
	權  重  評  估

	研析標的：開創集郵市場行銷策略
	

	目標、期望標準
	原始分數
	指定權重

	A.品牌力(產品+企業形象)
	2
	2

	B.流通力(商品上市，通路為王)
	3
	3

	C.銷售力(銷售管理+銷售技巧)
	4
	5

	D.服務力(永遠為顧客著想)
	3
	2

	E.流行力(時尚引領風潮)
	3
	2


7.6發展階段–經SWOT分析價值工程方案，評估營業收入綜合效率最大化。核心觀念比較6P的量化效率。

	發展階段
	綜合效益

	研析標的：開創集郵市場行銷策略
	

	項目：6P策略
	

	分項
	機能
	現有作法

之效益
	完成新機能

之效益
	效益
倍數

	
	動詞BOS
	名詞
6P
	種類
	
	
	

	產品
	創造
	流行力
	B
	保值力1
	顧客價值5
	5

	
	提升
	品牌力
	B
	老化1
	年輕化5
	5

	
	降低
	庫存.資金
	S
	週轉3年
	週轉0.5年
	6

	價格
	消除
	大宗折扣
	S
	折扣120元
	贈品30元
	4

	通路
	降低
	展場費
	S
	臨局580次
	更新20次
	29

	
	提升
	流通模式
	B
	1,314局
	網路無限
	∞

	行銷
	創造
	新聞報導
	S
	100,000份
	1,600,000份
	16

	公關
	創造
	社會公益
	B
	$1,000.000
	$10,000,000
	10

	人員
	提升
	知識.服務
	B
	顧客臨櫃1
	網路行銷5
	5


7.7建議階段–擴大價值工程的應用領域，提出建議案，作成書面及簡報，核心觀念貼近顧客需求，掌握社區動態。
郵政是以小本經營，創造事業的盈餘與生存。成王敗冦就是市場競爭的定律，有形效益可以分析，例如：成本節省、收入增加。無形效益無限延伸，效益無窮，例如：創造全員行銷、提升團隊士氣、提升郵政品牌，綜合研究結論，提出建議案-6類17案，內容摘要如下：

產品設計 5案，價格定位 1案，拓展通路 1案，加強行銷 6案，公共關係 1案，人員教育 3案，代表案例：

	建議階段
	編號A-3

	研析標的：開創集郵市場行銷策略
	

	項目：產品創新–開發衍生商品，建立自有品牌
	

	原方案：向外購買版權，簡單省事，版權成本高

	建議案：
1.善用郵政標誌，設計郵政可愛吉祥物

2.推出系列性衍生商品.創造品牌.吸引顧客忠誠度

	優勢S：

1.顧客認同.擴大利基.增加收入

2.開發年輕族群
	劣勢W：

欠缺開發人才.增加開發成本

	機會O：

1.創新商品.提升品牌力

2.吸引顧客忠誠度
	威脅T：

容易仿造，商品生命週期短


★郵龍家族（郵政吉祥物）人格化、故事化，塑造郵政新LOGO圖騰：
智慧龍Wittie–代表創新思維，重視研發產品，溝通協調（品牌力）

運動龍Sportie–代表拓展通路，複製成功經驗，使命必達（流通力）
遊戲龍Funkie–代表市場脈動，貼近顧客需求，強化公關（銷售力）
調皮龍Naughtie–代表理性訴求，堅持品質優勢，貼心服務（服務力）
粉紅龍Pinkie–代表感性訴求，創造滿足幸福，帶領流行（流行力）

8.集郵收入已產生預期效果
2006年度台灣郵政集郵收入較上年度成長10.50％，台中郵局運用多項行銷策略，創新商品價值，集郵有關業務績效優良，集郵收入成長12.68%，大於台灣郵政成長率。如表
	年度
	台灣郵政公司
	台中郵局

	
	集郵收入
	成長率%
	集郵收入
	成長率%

	1999
	$1,905,493,000
	-
	$142,060,000
	-

	2000
	1,890,876,000
	-0.77
	145,013,000
	2.08

	2001
	1,926,333,000
	1.88
	122,015,000
	-15.86

	2002
	1,849,092,000
	-4.01
	120,005,000
	-1.65

	2003
	528,935,000
	-71.39
	42,960,000
	-64.20

	2004
	715,595,000
	35.29
	55,560,000
	29.33

	2005
	483,528,000
	-32.43
	37,219,000
	-33.01

	2006
	534,492,000
	10.54
	41,940,000
	12.68


9.創意行銷結合節日、卡通、社區文化
2003~2007年，台中郵局採用行銷策略，結合台灣燈會、台中公園百年慶、七二水災紀念郵票、台中火車站百年慶、SNOOPY元宵燈會、台灣高速鐵路通車、小熊維尼元宵燈會，重要文化、民俗、節慶、社區活動，舉辦創意行銷。

	年/月/日
	活動名稱
	營業收入
	占目標%
	活動特質-無形資本

	2003/2/3
	台灣燈會
	$2,600,000
	6.05
	1.交通部主辦

2.台中地區首次舉辦大型燈會
3.文化.民俗節慶.社區結合

	2003/10/26
	台中公園百年慶
	12,000,000
	27.93
	1.台中市政府

2.文化.休閒機能.

3.社區結合

	2004/7/15
	七二水災紀念郵票
	 4,600,000
	8.28
	1.台中郵局與中國時報合作
2.企業公民-捐贈賑災專戶

	2005/5/14
	台中火車站百年
	 2,800,000
	7.52
	1.台中火車站主辦

2.文化.生活機能
3.社區結合

	2006/2/5
	SNOOPY元宵燈會
	 2,807,000
	6.69
	1.台中市政府主辦

2.文化.民俗節慶.社區結合

3.SNOOPY首次與燈會結合

	2007/1/5
	台灣高速鐵路通車
	  216,000
	0.48
	1.台灣高鐵局主辦

2.生活機能.
3.社區結合

	2007/2/26
	小熊維尼元宵燈會
	 5,810,000
	12.91
	1.台中市政府主辦

2.文化.節慶結合

3.維尼熊與燈會結合


10.創意相對比較法解決危機的模式
10.1世界各國集郵業務均面臨人口老化及景氣低迷的危機，為求永續經營，集郵票品設計上的活潑化，精緻化，以吸引年輕族群，贈品具有收藏價值，培養全員行銷熱忱及能力，是往後積極努力的方向。面對當前集郵業務的危機，全體郵政同仁，要以相對比較法，尋求開創業績的策略方法。傳統零售vs. 網路貨架；環保革命vs. 樂活概念LOHAS–Lifestyles of health and sustainability；80/20法則vs. 長尾理論；失敗藉口vs. 成功方法。

10.2 台中郵局結合文化、民俗、節慶、生活機能、社區活動，適時舉辦創意行銷活動，行銷策略的成功作法，都以中、西文化為核心。燈會郵戳vs. 價值創意；參與社區vs. 團隊合作；中華文化vs. 創意泉源；集郵賑災 vs. 企業公民。

11.行銷策略結合內部績效評核BSC
台中郵局團隊，運用VE目標模式，研析集郵市場，導入行銷策略，包括藍海策略BOS、6P策略、商品競爭5力、及SWOT分析，重視無形資產，造成非常成功的績效，再與策略地圖的構面、流程、策略目標相互印證，也有相當程度的共通性。


策略地圖作者Robert S.Kaplan羅伯．柯普朗 & David P.Norton大衛．諾頓，在本書中強調「策略性議題」及「策略性目標」之具體內容，以Balance Score-card平衡計分卡，簡稱BSC，四大構面之因果關係，繪成「策略地圖」。在知識型經濟時代中，真正會影響經濟成長的，往往是來自於無形資產，統稱為「智慧資本」，包括顧客資本、流程資本、創新資本、人力資本、資訊資本及組織資本，公司75%的價值都是由無形資產所貢獻的，因此，無形資產是企業長期競爭優勢的來源。BSC不再只是績效評估制度，必須與行銷策略連結，如果沒有策略，就無法顯現BSC的價值。
在本次研討中，價值工程的目標模式V（價值）=F（機能）/C（成本）出現適用瓶頸，我們突破困境，尋求結合行銷策略，把價值工程的應用領域再擴大，改善成V（價值）=P（效益）/R（資源），獲得非常好的成效，集郵業務獲得滿級分，BSC導入VE研析流程，實用性獲得更完美的成效。台灣郵政公司績效衡量項目表，已具備BSC構面的雛型，對照表如下：

	平衡計分卡構面
	台灣郵政公司績效衡量項目

	財務構面
	內部轉撥後盈餘

	
	郵儲壽支出

	
	用人成本

	財務、顧客、流程及學習成長共同構面
	郵務業務、集郵業務、儲匯業務、壽險業務、代理業務

	顧客構面
	服務品質-內、外部評估 

1.窗口服務滿意度

2.住宅戶投遞服務滿意度

3.公司企業投遞服務滿意度

	內部流程
	稽核考評- 風險管理R、作業控制O、法令遵循及自行查核C、資產品質A、追蹤考核改善情形

	學習與成長構面
	職能訓練率-線上學習、專業訓練、專題演講、證照考試


變是唯一不變的真理，有好的策略願景，更須具有「使命必達」的執行力，期望再創集郵市場的蝴蝶效應，先突破行銷策略的習慣領域，重視文化，參與社區活動，複製專家學者的智慧，就是最好的策略。
12.參考書籍摘要
I. Wheel of Retailing- Author：1958年美國哈佛商學院零售專家M.P.McNair 提出
II. Blue Ocean Strategy BOS- Author：歐洲管理學院教授W. Chan Kim，Renee Mauborgne。2005年發表

III. 80/20 Rule - Author：Richard Koch
IV. THE LONG TAIL - Author：Chris Anderson，2004年10月發表
V. STRATEGY MAPS – Author：Robert S. Kaplan & David P. Norton
VI. STATISTICAL ABSTRACT OF POSTS 1999~2006- CHUNGHWA  POST CO., LTD. MINISTRY OF    

   TRANSPORTATION AND COMMUNICATIONS, REPUBLIC OF CHINA
VII. LOHAS–Lifestyles of health and sustainability
VIII. BSC- Balance Score-card
IX. 價值方法論標準–中華價值管理學會 2007年2版

3、 心得及建議

本次赴日參加價值工程協會年會，與會者均為各企業界商社與機關實際從事價值工程工作者，每位均嫻熟價值工程理論並具有豐富實務經驗，聆聽他們的演說，與他們交換意見，增廣見聞，獲益不少。會中原希望能夠會晤日本郵政人員，但得知日本郵政並未派員參加，據悉日本郵政尚未採行價值工程之研析，而台灣郵政已進行價值工程研究多年，並且能夠在日本發表台灣郵政價值工程研究論文，頗感光榮。

本公司於數年前開始每年舉辦價值工程人員訓練，各責任中心局每年均各選題目進行價值工程研究，年底發表成果簡報並舉辦競賽。今年並鼓勵參訓同仁參加價值工程證照考試，台中郵局全數六名均獲通過，郵政在現有的這些基礎上繼續加強實行，若能進一步與國外價值工程協會進行學術交流，與世界接軌，將增益我郵政對價值工程的研究與實行。這次赴日與會，登上國際舞台，日方人士對我郵政極為重視，對我方論文亦讚賞有加。其他國際人士對初次參加會議的台灣郵政很感興趣，希望了解台灣郵政現況，紛紛向我方代表詢問，已有美國及匈牙利與會代表邀請我方能夠參加該國價值工程協會2008年年會。

本次日本價值工程2007年年會，最值得學習的為日本發表以價值工程研析游泳，指導日本泳將以短小的身材打敗高壯的歐美選手，勇奪2004年奧運100公尺蛙式游泳金牌。


這次日本之行能夠圓滿成功，關鍵在於事前充分的準備，搜集相關參考資料，仔細研讀會議注意事項，以及參加人員多次討論與演練，方能順利達成任務。我台灣郵政與日本價值工程協會第一次接觸，彼此留下良好印象，也奠定了友好關係的基礎，先行者已登陸成功，後繼者應繼續向前邁進，共創郵政美好的未來。

[image: image2.png]2008/1/29

Adopting Marketing Strategy to Improve
Methodology of the Value Engineering

Speaker: Ching-man Chen
Secretary: Kuo-kai Huang
Manager: Sue-jean Chen

Adpviser : Po-yi Chang, CVS

Taiwan Post CO.,LTD. Taichung Post Office

Taiwan Post CO.,LTD. Taichung Post Office

1. Present Situation: Philately Crisis
Revenue -100% Subscriber -29% (1999-2005)
E-Communication vs. Tradition
Static Recreation vs. Work Stress
Financing Function Worse Than Others

Social Groups Different Needs

Taiwan Post CO.,LTD. Taichung Post Office





[image: image3.png]2.  Philately niche: New Product,
Philatelic Function, Customer Value

Philately Niche- for LOHAS Need @
A =y

Taiwan Post CO.,LTD. Taichung Post Office

3.1 Blue Ocean Strategy 4 Framework

Eliminate philately adverse factor, Reduce product

cost, Raise philately function, Create product value.

3.2 6P Strategy
Product design, Price position, Promotion model,
Place demo alignment, Public relation & community,

Person training

Taiwan Post CO.,LTD. Taichung Post Office

2008/1/29




[image: image4.png]3.3 Five Forces of Goods

Brand Force, Circulating Force, Selling Force,

Service Force, Fashion Force.

3.4 SWOT Analysis

Strength, Weakness,

Opportunity, Threat.

Taiwan Post CO.,LTD. Taichung Post Office.

4. Marketing Strategy Fits V=P/R, Improve VE

Application

Item of Difference | Value Engineering | Marketing Strategy
—— |Engineering, Customer, Product

Study Objective |.x. hnique Marketing

Function Analysis | Cost Effect Marketing Revenue

Study Target |Lowest Cost Largest Market

Study Emphasis |Internal Cost Control |- xternal Marketing

Strategy

+Income/ Expense Passive, Standstill | Active, Innovative

Operation Process |Standard Operation | Customer-Oriented

Method Usage  |[Mono-Method Process |Multi Strategy

Practical Effect  |L3Y  to Controlipies e 5 Get Niche

Difference

Taiwan Post CO.,LTD. Taichung Post Office.

2008/1/29




[image: image5.png]5. Germany Case: Trend of City Renewal
5.1 Object Model: Multiple Functions of V=P/R
$80 Billion Euro in 10 Years for 120 cases
5.2 Duisburg Landscape Park: a Charming City
5.3 Dusseldrof: Slope-Tower of Photo Focus
European Creative Idea Center

Media Harbor on Rhine Riverside.

Taiwan Post CO.,LTD. Taichung Post Office

6. Japan Case

6.1 From Industry Village to Sightseeing City
EXPO 2005 AICHI, Then and There
Toyota Automobile Museum Attracts Visitors
6.2 New Marunouchi Building
6.3 Tokyo Midtown in Roppongi
6.4 The National Art Center, Tokyo

Taiwan Post CO.,LTD. Taichung Post Office

2008/1/29




[image: image6.png]7. VE + Marketing Strategy

VE Process | Marketing Strategy Core Concept
Gy Blue Ocean Strategy |Philately Function, New

@iksiie (BOS) Market, Customer Value
Information |BOS, 6P Customer-Oriented
ettt ?1())8 4 framework, |FAST
Creativity ?1())8 4 framework, |Comparative Effect
Judgment 6P, 5 Forces Evaluate Leading Index
Development |6P, 5 Forces Compare Effect
P tati SWOT, Customer Need

resentation |5 gorces Product Design

Taiwan Post CO.LTD. Taichung Post Office

7.3 Systematization Function Analysis-FAST

HOW

Blue
| Ocean |
Strategy

Growth
Strategy

Space

6P
Strategy

SWOT
Analysis

Productivity
Strategy

Goods &

Force

[ "Opportunity

Ly [—{3.Selling force

WHY

[T.Eliminate philately
ladiverse factor
[2.Reduce product cost
[3.Raise philately multi-
ifinction

|4.Create product value

[T.Product design
[2.Price position
[3.Promation model
[4.Place demo
lalignment

/5. public relation,
lcommunity,
l6.Person training

Strength
eakness

[Threat

1.Brand force
2.Circulating frce

lt.Service frce
5.Fashion force

Taiwan Post CO.LTD. Taichung Post Office

Greate Product
Value, Greate
ustomer Valu

10

2008/1/29




[image: image7.png]7.6 Development Phase: Comparing Benefit

[Development Phase
[Project name: Create Markefing Strategy for Philately Market s
Ttem : 6P Strategy
. Function (1) Present effect | Effect after new [Effect|
Verb  [Nown Kind @ function (3) _|ratio
Create _|Fashion Force B_|Mainfains ] ___|Customer value5 | 5
Product |Raise |Brand Force B |Old1 Young 5 5
Reduce |CapitalinStock | S | Turnover 3 years |turnover 05year | 6
[Price Eliminate [Bulk Discount S _|Discount$120 _|Gift S30 4
b= Reduce | Exhibit fee S _[Stalls 580 Webpage renew 20| 29
Raise |Circulationmode | B |Outlet 1314 |Webshopinfinite | o
Promotion |Create _|News Coverage | RS DM 100,000 |Paper 1,600,000 | 16
PUbC | Cveate  [Soctal Welfare B |Welfare $600,000 [Relief $6,000,000 | 10
N Kuowledge "
Person  |Raise N B |Oncoumter!  [Byinternet5 5

Taiwan Post CO.LTD. Taichung Post Office

7.7 Presentation Phase: SWOT Analysis

Presentation Phase

for Philately Market

Project Name: Create Marketing Strategy

Item - Innovative product design:
Self-made brand, derived product

Proposal
NO.A-3

Former : Buy copyright, high cost

Proposal : 1. Utilization of postal logo and mascot
2. Derived product and gift

S : 1.Customer recognition,
enlarged niche
2.Create Younger group

‘W : Lack of R&D talent,
high R&D cost

O : 1.Innovative product,
upgrade brand
2.Customer fidelity

circle

T : Apt to copy, short life

Taiwan Post CO.LTD. Taichung Post Office

12

2008/1/29




[image: image8.png]7.7 Postal Cute Mascot: Personification

‘Wittie: Innovation, Sportie: Increasing
R&D Outlets
(Brand Force) (Circullating Force)

g

Naughtie: Rational
Appeal
(Service Force)

Funkie: Market
Pulse
(Selling Force)

()

Pinkie: Sensible
Appeal
(Fashion Force)

13
Taiwan Post CO.,LTD. Taichung Post Office.

8. Philatelic Revenue Gains Effect

Taiwan Post CO.,LTD. | Taichung Post Office
Year Revenue e Revenue e
Rate % Rate %
1999 | §——— = e =
2000 | $———— 0.77| $-—— 2.08
2001 | $S——— 1.88 $—— -15.86
2002 | $——— 4.01| $—— -1.65
2003 | $——— -71.39| $—— -64.20
2004 | $——— 3529 $—— 29.33
2005 | $——— -3243| $—— -33.01
2006 | $S——— 1054 $——— 12.68
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10. Taichung Post Office Marketing Model

1. Retailing vs. Internet Innovative Marketing :
2. Green Revolution vs. A.Festival Postmark vs. Value
LOHAS Innovation

B. Community Participation vs.
Teamwork

C. Chinese Culture vs.
L Innovation Roots
4. Excuse for Failure vs.
Method for Success

3. 80/20 Rule vs. The Long Tail

D. Relief vs. Enterprise Citizen
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