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	研       習      心      得       報       告

	    企業經營環境在產品生命週期縮短、消費者對產品附加服務需求增加，同時要高期待的服務品質，使得創新管理為現今企業的重要管理課題。企業為追求利潤成長及競爭優勢，必須重視創新管理。創新意指改變，特別是技術的改變。例如：(1)產品創新(product innovation)：如新設計的汽車。(2)程序創新(process innovation)：如用新設備及新方法來製造汽車。然而，有些創新變化可同時將產品與製程改變。此外，服務業也有類似的情況，例如推出新的國外旅遊方案，將服務的產品與程序同時改變。
     創新產品能幫助企業爭取及維持其市場佔有率，並從市場獲利。較成熟的老產品，不能只靠降價來競爭，也須善用加強設計、客製化及提升品質等非價格的競爭方式。此外，程序創新也很重要。消費性電子等產業，就是靠這種策略性創新而獲得優異的製造能力。同樣地，不斷提出更快、更便宜及更高品質的服務，也是競爭優勢的來源。
    每一個企業均企盼能開發出壓倒一切競爭者的創新產品﹐但面對市場、技術諸多的不確定性﹐企業應採取怎樣的新產品開發程序﹐以及應如何管理新產品開發的過程﹐才能有效的趨避新產品開發風險並創造競爭優勢。

         新產品開發由抽象意念而致具體產品，大致有五個過程階段：

1.機會辨識與選擇

以創造力地尋求創新方向與利基機會的過程。通常機會的來源類型：

為充分利用資源、新的資源、內部的要求與外部的要求。
2 產品創意(Idea﹐或稱產品觀念)

   產品創意是新產品開發的源頭﹐若能有效管理產品創意的來源﹐對於新產品開發績效會有很大的幫助。新產品創意主要來源於與產品開發利益相關的企業關係人﹐包括顧客、製造商、供應商、競爭對手、組織成員等。3. 產品概念(Concept)

   產品概念是綜合各組織成員與企業關係人需求與意見而成﹐對於新產品的各項特徵給予具體的說明﹐做為未來開發產品的具體指引與溝通基礎。產品概念也需要經過較詳細的市場機會分析與銷售預測的考驗﹐以確保產品開發成功的機會。
4. 開發
   產品雛形是產品概念具體化的結果﹐較多由研發人員、製造工程人員、與行銷人員共同參與發展﹐主要做為新產品試產與試銷的工具，新產品經反覆修正後﹐終於完成最終產品﹐展開大規模的量產投入與市場行銷計畫。
5. 上市
   行銷計畫的內容包括﹕定價、通路規畫、促銷手段、產品定位、人員訓練、後勤服務支援規畫等﹐雖然行銷計畫早在產品概念階段即已著手進行﹐但必須產品實際完成後﹐才能具體的定案執行。
   新產品的開發管理，企業涉及商業權益，會有內、外部溝通與談判的情境,管理人員德溝通談判技巧與技術,是為必備之能力。
    談判準備的 七步驟掌握目的，包括，1: 確立談判目的，2: 確立談判項目和優先順序，3: 釐
    清 立場和利害考量，4: 收集情報，5: 準備提案，6: 尋找替代方案和做最壞打算，7: 決定
    戰略
談判過程:      透過四階段達成目的所謂的「雙贏共識」，意指彼此的利害一致。談判者必頇找出隱藏在對手背後的需求，針對對方需求量身打解決方案。「雙贏共識」其實也表示雙方的利益同時獲得滿足。談判過程4階段，有：•階段1: 開場白---確認談判目的；•階段2: 立場與利害考量---理解對方真正的利害得失：  階段3: 提出選擇---找出雙方的共識，•階段4: 確認共識---確認共識及履行項目。
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