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1、 企劃案摘要
有鑒於目前消費者使用電子遙控器系統的廣泛，大部分消費者皆持有至少2個以上的電子遙控器，進行操控大樓公寓或社區住宅大門、工業廠房大門、車道門等。而我們就「消費者使用模式」的角度進行觀察，發現消費者經常因持有多個不同的遙控器，造成攜帶過多的不便利，或因忘記攜帶與帶錯某個遙控器，產生無法操作門鎖被鎖在門外的困境。

此產品合作企畫案，係站在替傳統電子遙控器系統的製造商，體貼並改善該消費者的困境、製造市場的額外新商機，並創造更好的產品服務之角度出發，我們將消費者的使用模式加入創新思維，結合消費者使用智慧型手機的普及率與高依賴度，就「消費者使用產品數位行動化」的觀點進行產品研發，並發展「手機遙控門鎖系統-App專利」產品。

合作的行銷目的在於，保留電子遙控器系統的優良傳統技術，並在不影響傳統營運模式收益的情況下，藉由異業合作擬定之可接受的生產成本與新的產品營運計畫，透過加裝新的「手機遙控門鎖系統-App」產品服務，創造業者在產品行銷上的新競爭優勢，與可預期的額外利潤營收，並同時便利消費者，創造業者與消費者的高度依賴連結。
本產品合作企畫案，將針對傳統的營運市場概況，進行產品行銷操作模組的分析，並提供市場趨勢預測和市場機會分析，也就產品進行簡介與使用說明，另外將使用產品之消費者區分為「住宅型消費者」與「商業型消費者」，並提出新產品營運模式與原傳統營運模式之產品定價策略與利潤比較，最終期能為業者帶來比傳統營運模式多出1.4倍(單月超過30萬)的淨利利潤。
2、 市場概要分析

1. 市場規模概況 (應用範圍、技術與產品行銷操作模組)
目前專業生產電子遙控器系統的製造商眾多，電子遙控器系統被廣泛應用在一般電捲門、大樓公寓或社區住宅大門、工業廠房大門、車道門、汽車中控鎖、機車電子鎖、各式門鎖中，以加強安全防盜的門戶出入口管制。
電子遙控器系統的傳統使用技術，是利用一遙控器主機進行鎖體的控制，並連接另一訊號遙控器 (接收器)與一驅動電路進行接收與驅動。當一主機發出門開關控制訊號給一訊號遙控器，並連接至一驅動電路，即可透由驅動電路來開啟或關閉其連接的機構，達到開啟或關閉的目的。多數的遙控器通常使用紅外線訊號或是無線訊號(RF)等，作為門開關控制訊號。
而目前市場上各家電子遙控器系統的製造商，多以降低產品價格與降低生產成本，並在遙控器主機、隨身手控遙控器的外觀及功能上加以創新，來增加產品競爭優勢。例如在主機的外型上，強調外觀新潮、重量輕、體積小、安全性高，或透由縮短遙控器主機與接受器的接受距離、反應時間，來增加其產品價值，甚或透過不斷研發更多的產品附加功能，如多個主機合併於單個手控遙控器、專利防水效能，或額外可外接的功能(如外接倒數計時器、警報器、報警機)等等，讓用戶可以一次滿足多元化的操作需求。
然而上述提及的產品競爭優勢增加之手法，皆為較傳統的產品行銷操作思維(調整產品價格、降低生產成本、實體產品的功能優化)，目前市場上生產電子遙控器系統的製造商，皆尚未以「消費者使用模式創新」的角度來增加產品競爭優勢進而開發新的市場契機，也尚未以「消費者使用產品的數位行動化」，擬定實體產品結合數位產品的開創式產品行銷操作。
2. 市場趨勢預測和市場機會
    電子遙控器系統的傳統使用技術，無論是應用於一般電捲門、辦公大樓或住宅大門、車道門等，皆是配備有一遙控器主機、一手控電子遙控器與一驅動電路，而消費者的使用產品模式，一般會於第一次購買電子遙控器系統的安裝與設定中，經歷一次性的遙控器主機與驅動電路安裝，並經歷往後多次性的手控電子遙控器操作。
以「消費者使用模式創新」的角度切入，此傳統消費者使用模式的缺點在於，消費者必須隨身攜帶手控電子遙控器，若不慎遺失或忘記攜帶，就無法操作各類電子大門而被鎖在門外，尤其當該電子遙控器的電池沒電時一樣會失去功效，甚至當消費者因住宅、辦公、車庫等有多個門鎖控管需求，身上需攜帶過多的手控電子遙控器，也會造成不便。而若能改善消費者的該使用困境，在消費者使用模式上創新，將能帶來新的市場契機。   
另以「消費者使用產品的數位行動化」角度切入，透過市場大環境消費者的使用型態轉型，消費者除了在意產品使用上的便利性，也逐漸更在意「產品的數位行動化」。
根據資策會FIND 2014上半年的最新報告顯示，消費者在使用智慧型手機的普及率上持續成長，從2012年的32%，2013年的51%，提高到2014年的58.7%，目前約有1,330萬的台灣人擁有智慧型手機；另根據Google 2013下半年發表的「台灣人使用智慧型手機行為」報告顯示，台灣人對於手機的依賴度居亞太第1名，高達81％的台灣使用者，出門一定要攜帶智慧型手機。所以若能利用手機本身的功能，直接發射出控制訊號來開啟各類電子門或各式門鎖，除了可以在消費者使用模式上創新，更能同時兼顧「消費者使用產品的數位行動化」。業者若能掌握消費者使用型態的轉型，擬定實體產品結合數位產品的開創式產品行銷操作，將能改變並創造市場新趨勢。
3、 產品簡介(手機遙控門鎖系統-App專利)

1. 產品使命
    由鼓山科技股份有限公司研發之「手機遙控門鎖系統-App專利」，期能透過與電子遙控器系統製造商的異業合作，開創新的市場商機與雙方額外的利潤營收，並共同建立「消費者的使用模式創新」與「消費者產品數位行動化」，透過新的合作營運計劃及策略，保留電子遙控器系統的優良傳統技術，並加裝新的「手機遙控門鎖系統-App」，創造業者在產品行銷上的新競爭優勢，也同時能為業者增加與消費者間的依賴連結，建立消費者對產品使用上的新便利與新依賴。
2. 產品說明
    「手機遙控門鎖系統-App專利」，是透過新的手機App驅動與藍芽加裝，於「電子遙控門鎖系統」的傳統配備-遙控器主機上，加裝藍芽偵測，並給予終端消費者一組專用代碼卡(代碼卡經由刮掉磁條，得到一組專用數字密碼)，提供給消費者端下載「手機遙控門鎖系統-App」進行身分確認與設定。「手機遙控門鎖系統-App」，仿造傳統電子遙控接收器的手動功能，將實體遙控器的操作功能，改由從一般智慧型手機的「音量控制鍵」操控，方便消費者能在忘記攜帶門鎖遙控器、門鎖遙控器遺失、因擁有過多遙控器而攜帶不便，或在遙控器電池沒電以致失效…等情況中，依然能透過單個智慧型手機，使用「手機遙控門鎖系統-App」解決所有問題。
3. 產品使用方式
(4) 手動模式：
I. 直接打開手機APP畫面，選擇「上」、「中」、「停」、「斷電」四顆按鍵。
II. 設定待機模式下的操作，將手機搖一搖，直接按手機的「音量控制鍵」操控，大聲為開門，小聲為關門，長按小聲為停止鍵。
(5) 自動模式：
將手機放在口袋或包包，進入感應範圍即可自動開門，同時有語音提示。
4. 產品比較
	傳統電子遙控器
	手機遙控門鎖系統-App

	遙控器容易忘記攜帶
	智慧型手機不會忘記攜帶

	多個遙控器無法互通結合
	可輸入設定多個遙控器

	安全性較低 / 會被拷貝，不安全
	安全性高 / 使用個人智慧手機不會被取代，安全性100%

	使用廣度低 / 無法供多人使用

無法遠端分享功能
	使用廣度高 / 能使用APP傳送密碼給他人使用

	便利性低 / 無法自動開門
	便利性高 / 能用藍牙自動感應開門，不用拿出手機

	六十四位元晶片編碼
	晶片編碼更精密 / 一百二十八位元晶片編碼

	無語音提示
	多功能性高 / 有語音提示


4、 消費者使用機會分析
根據產品消費者使用電子遙控器的型態進行分析，目前持有電子遙控器之消費者，大多不會僅有一組遙控器，以「大樓公寓或社區住宅型」消費者為例(圖表一)，消費者使用情形，至少會有一車庫門遙控器與一大樓或社區住宅型遙控器(或辨識感應鎖)，而一般住宅型消費者，若為已成年成家之消費者群，也經常需進出並使用多棟公寓或社區住宅(例如分別進出婆家與娘家)，擁有超過兩個以上之電子門控遙控器。
另外以「商業型」消費者為例(圖表二)，消費者使用情形，則除了住宅型所需用的兩種遙控器(住宅車庫門與住宅門控遙控器)外，可能還會有工廠電捲門遙控器、工廠車道門遙控器、一般店面電捲門遙控器等多個遙控器，「商業型」消費者也可能是擁有多戶公寓與多戶住宅的消費者，因此持有的遙控器數量也持續增多。
· 「大樓公寓或社區住宅型」消費者使用情形 (圖表一)

	車庫門遙控器
	多個大樓或社區住宅型遙控器

	遙控大樓公寓或社區的專用車庫門
	感應住宅型”一樓大廳大門”、”分棟門、”電梯”


· 「商業型」消費者使用情形 (圖表二)

	多個車庫門遙控器
	多戶住宅型門控遙控器
	多個工廠門遙控器
	多個店面門遙控器

	遙控大樓公寓或社區的專用車庫門、工廠車庫、店面車庫
	感應住宅型一樓大廳大門、分棟門、電梯
	遙控工廠鐵捲門
	遙控店面鐵捲門


    透過消費者使用概況與型態分析，並清楚傳統的消費者行為模式之缺點與市場機會，目前無論是「大樓公寓或社區住宅型」消費者，或「商業型」使用的消費者，皆會至少必須隨身攜帶兩個以上之手控電子遙控器，而一旦消費者所持有的遙控器數量越多，若不慎遺失或忘記攜帶任一遙控器，將造成越多的不便。
    因此若能使消費者不用再攜帶多個手控電子遙控器出門，而改以使用創新的使用模式，將產品數位行動化，藉由下載新產品「手機遙控門鎖系統-App」於個人化的智慧型手機，並於遙控主機上加裝藍芽偵測，接著簡單以手機的「音量控制鍵」，進行多個門控系統的操控，將便利更多消費者。

5、 合作營運計劃及策略

   「手機遙控門鎖系統-App」以消費者使用模式創新與產品數位行動化的概念著手研發，在上述”產品使命”的敘述中亦有提及，我們最終期待能與電子遙控器系統製造商合作，ㄧ同開創新的市場商機、提供業者在產品行銷上的新競爭優勢與新的利潤營收，同時因「手機遙控門鎖系統-App」是一向創造消費者「使用新便利」的數位行動化產品，我們也期待透過新的合作營運計畫及策略，透由消費者使用智慧型手機的高度依賴，為業者製造一個「使用後能高度依賴」的持續性消費商機。以下我們提供之營運計畫及策略分析，提供業者參考：

1. 原傳統營運模式與產品價格：
    由電子遙控器系統製造商，生產遙控器主機，並配有兩組手控遙控接收器，生產完成後，透過大盤商->小盤商販售給消費者，一般簡便型電子遙控器系統可以由消費者自行安裝，或代請安裝工程師父安裝。
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	主機製造商
	大盤商
	小盤商
	安裝師傅

至消費者端

	產品內容
	主機+2手控遙控器

	產品價格
	600元                                 
	1000元
	1400元
	1800元

	產品利潤                
	 (假定生產成本為300元)  300元
	400元    
	400元
	400元


 (產品價格與利潤僅為企畫案用之數據估價，不代表實際商品價格)
以原傳統營運模式操作，假定製造商單月可販售3500組電子遙控系統，單組電子遙控系統之利潤為300元，製造商單月的利潤為 300 x 3500 = 1,050,000，105萬元。
2. 新合作營運計畫 – 一次性主機加裝藍芽服務與「手機遙控門鎖系統-App」
    由電子遙控器系統製造商，同樣依造傳統生產遙控器主機，配有兩組手控遙控接收器，另於主機上加裝藍芽偵測，並對照個別產品，給於一組專用代碼卡(代碼卡經由刮掉磁條，得到一組專用數字密碼)，提供給最終消費者端下載「手機遙控門鎖系統-App」進行身分確認與設定。
     目前由鼓山科技股份有限公司提供研發之「手機遙控門鎖系統-App專利」產品，產品合作價格訂為800元。
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	主機製造商
	大盤商
	小盤商
	安裝師傅

至消費者端

	原產品內容
	主機+2手控遙控器

	原產品價格
	600元                                 
	1000元
	1400元
	1800元

	原產品利潤                
	300元     
	400元    
	400元
	400元

	新產品定價策略                       
	1500元
	2000元
	2500元
	3000元

	新產品定價利潤
	1500-(300+800)=400元

 (原主機生產成本+新產品合作成本) 
	500元

	500元

	500元



 (產品價格與利潤僅為企畫案用之數據估價，不代表實際商品價格)

單就一次性主機加裝藍芽服務與「手機遙控門鎖系統-App」，製造商雖然每一組產品增加800元的新產品合作成本，但相對的能透過新產品價格的訂價策略，將單組產品的利潤提高。以新營運計畫操作，假定製造商單月可販售3500組電子遙控系統，單組電子遙控系統+新產品藍芽安裝與App連結設定，利潤從原本的300元，增加為400元，製造商單月的利潤為 400 x 3500 = 1,400,000，140萬元。較原先的105萬元，增加了35萬元，商品利潤成長了約1.4倍。

                            (
3. 新合作營運計畫 –多次性「消費者使用次數付費」策略
除了一次性主機加裝藍芽服務與「手機遙控門鎖系統-App」的初次設定，能使主機製造商增加產品額外利潤，我們還期望透過「手機遙控門鎖系統-App」的高技術性與高便利性，建立消費者使用產品的高依賴度，並擬定「消費者使用次數付費」之策略，為主機製造商增加持續性的另一項利潤收入。
(1) 策略概念與目標消費者設定

    每一組傳統遙控器主機，在加裝藍芽偵測時，皆會對照個別產品，給予消費者一組「專用代碼卡」(請參考產品說明)，提供給最終消費者端下載「手機遙控門鎖系統-App」進行身分確認與設定。
    而會願意購買新產品「手機遙控門鎖系統-App」的消費者，假設大部分皆是對智慧型手機有高度依賴，符合本企畫案上節「消費者使用機會分析」中之持有多個傳統電子遙控器的「大樓公寓或社區住宅型」、「商業型」消費者。並以能接受有別於傳統產品價格訂價(1800元)，而願意加裝藍芽且配合手機App的便利性操作，多付1200元，以3000元的價格購買新產品的消費者。
(2) 多次性「消費者使用次數付費」模式分析
I. 「大樓公寓或社區住宅型」甲消費者，擁有車庫門遙控器與社區門控遙控器，遙控器數2個。

II. 「大樓公寓或社區住宅型」乙消費者，擁有兩戶住家車庫門遙控器與社區門控遙控器，遙控器數4個。

III. 「商業型」丙消費者，擁有兩戶住家車庫與社區門控遙控器，並擁有一家廠房，一家商店面遙控器，遙控器數6個。

IV. 「商業型」丁消費者，擁有兩戶住家車庫與社區門控遙控器，並擁有兩家廠房，兩家商店店面遙控器，遙控器數8個。
各消費者每天若僅是開關該所持遙控器各1次，將會得到以下的使用次數：

	消費者代號
	甲
	乙
	丙
	丁

	遙控器數
	2
	4
	6
	8

	每天開關門
各1次
(使用次數2次)
	2 x 2
	4 x 2
	6 x 2
	8x 2

	總使用次數
	4
	8
	12
	16


各消費者每天若僅是開關該所持遙控器各2次，將會得到以下的使用次數：

	消費者代號
	甲
	乙
	丙
	丁

	遙控器數
	2
	4
	6
	8

	每天開關門
各4次
(使用次數4次)
	2 x 4
	4 x 4
	6 x 4
	8x 4

	總使用次數
	8
	16
	24
	32


    依據上述消費者持有遙控器數量，及使用次數頻率來看，可區分為每日使用次數較低者(每天使用4-5次)，使用次數中等者(每天使用8-10次)，使用次數高者(12-15次)，以及使用次數極高者(20次以上)。
    若進行長久性使用次數分析(以半年/180天計)，將會得到以下數據：

	消費者使用頻率
	較低者
	中等者
	較高者
	極高者

	每日使用次數
	4-5
	8-10
	12-15
	20以上

	半年使用次數
	5 x 180
	10 x 180
	15x 180
	20x 180

	半年總使用次數
	900
	1800
	2700
	3600


(3) 多次性「消費者使用次數付費」策略內容
    針對消費者的傳統使用產品模式，假定消費者在購買傳統電子遙控器系統產品後，原廠保固一年，而一般消費者通常在半年後出現遙控器遺失，或因持有更多個遙控器而攜帶不便利的困境。
    我們在新產品「手機遙控門鎖系統-App」的產品行銷策略中，將提供給消費者「前半年使用完全免費，使用App的頻率次數不限」之產品行銷策略，而半年後則是需要更換「專用代碼卡」(請參考產品說明)，依據使用App的次數收費。
   根據”長久性消費者使用次數分析(以半年/180天計)”之數據顯示，即使是使用頻率較低之消費者，半年也能使用次數高達900次，而使用頻率高者甚至能超過3000次。

   因此在前半年使用完全免費，使用App的頻率次數不限，半年後則需要更換代碼卡，依據使用App的次數收費的模式，我們將以「每張新代碼卡30元，每張代碼卡可使用1000次」之模式販售給製造商，而消費者則以「每張新代碼卡100元，每張代碼卡可使用1000次」購買新的代碼卡。
    若假定製造商單月可販售3500組電子遙控系統+新產品「手機遙控門鎖系統-App」，半年後每個消費者皆因使用模式上的創新，與對產品數位行動化的依賴，需更換新的使用次數付費代碼卡，則可將可製造額外的收益。
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	主機製造商
	大盤商
	小盤商
	消費者端

	產品內容
	「手機遙控門鎖系統-App」使用次數付費「代碼卡」

	產品使用次數
	1000次

	產品價格
	50元                                 
	65元
	80元
	100元

	產品利潤                
	20元 (50-30元合作成本)    
	15元    
	15元
	15元


假定製造商單月可販售3500組新的「手機遙控門鎖系統-App」使用次數付費「代碼卡」，製造商單月的額外付加利潤，則為 20 x 3500 = 70,000，7萬元。
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