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     研發、創新人員必備精進課程
    產品和服務創新的機會辨識與主導設計

對於現今的產業，創新已經不是個任意選項了。 在過去10年，產業經濟的全球化和改革為全球的產業帶來了無數的新的挑戰。隨著產品設計的實踐已經滲透到經濟和社會的影響和技術的複雜性等領域中，所以我們需要創新的服務系統。在美國，產業研發已經從其傳統的公司研發模式轉型為更具全球一體化的並以顧客為中心的新研發模式。企業都千方百計的對它們的產品進行創新，這樣才能給那些處於已經擴展到最大範圍的顧客群帶來更多增值的服務。
這個課程介紹了基於主導設計方法的產品和商業創新的概念和戰略。我們將會給出在全球商業中轉換商業模型的例子以及產品和服務設計戰略的例子。

主導設計的概念在1978年被Abernathy和Utterback首先提出，它被用來解釋一系列矛盾事務的對抗中一個被廣泛接受的核心設計規則。當一個主導設計出現時，創新活動基本上是以改進過程為主的，在此過程中提供主導設計或者尋找一個新的突破或產品細化設計。
	課程特色

	· 培訓用來學習和實踐知識和工具

· 關於主導設計方面的現實生活中的例子

· 案例分析(iPod, GE Healthcare, John Deer, Otis，Elevator, IBM, GM OnStar,等等 )
· 培訓後3個月的指導服務

	課程目標

	· 瞭解產品與服務系統 Understand Product and Service Systems 

· 學習如何發展服務創新策略 
   Learn How to Develop Strategies on Service Innovation 

· 從客戶需求間隙形成產品與服務創新
   Formulate Product and Service Innovation from Customer Gaps

· 學習辨識產品與服務創新之有效工具 
   Learn effective tools for identification ofInnovative Products/Services Opportunities

	課程大綱

	· 概觀 Overview

· Understand Product Service Systems and Service Business Innovation

· Product Innovation vs. Service Innovation

· Product Design vs. Service Design.

· 商業服務模式標竿與案例分析 Service Business Models Benchmarking and Case Studies

· 產品與服務創新之優勢設計工具 Dominant Design Tools for Product and Service Innovation  

· 創新矩陣 Innovation matrix: how to formulate product and service innovation

· 客戶需求分析 Customer need space mapping: how to find customer gaps

· 創新評估工具 Innovation assessment tools: how to develop and improve  innovation skills

· 團隊案例試作 Group Case Studies: attendees will be divided into groups for hands-on case study development

	講師簡介

	李傑博士（Dr. Jay Lee）
俄亥俄州著名首席學者、辛辛納提大學L.W. Scott Alter講座教授；

美國國家自然科學基金產學合作研究中心——智慧維修系統（IMS）研究中心主任

·俄亥俄州著名學者

·辛辛納提大學L.W. Scott Alter講座教授

·美國國家自然科學基金產學合作研究中心——智慧維修系統（IMS）研究中心主任

·先進老化工程（ＡＧＥ） 創新合作專案主任

·上海交通大學長江講座教授

·上海交通大學工業創新中心主任

·香港理工大學治理服務系統傑出策劃講座教授

·英國克蘭菲爾德大學和瑞士工學院的客座教授，香港城市大學名譽教授。

·目前的研究重點是自主計算技術和基於預測產品服務系統的智慧預測技術和創新服務商業模式。

·曾任美國聯合技術研究中心（UTRC）產品升級和製造部主任

·負責戰略方向、產品換代的研發活動、製造和服務技術

·1991
年至1998年期間，作為ＮＳＦ專案主任，主持了一系列科研專案

·曾任許多學術機構的副教授，包括約翰·霍普金斯大學

·日本科學與技術協會（STA）特別會員（1995）, 日本科學促進會(JSPS)特別會員

·目前，他還擔任許多機構的顧問，其中包括，臺灣的工業技術研究協會（ITRI）、中國的機械科學與技術協會、日本生產力中心（JPC）等

·他親自撰寫或與人合作撰寫技術出版物150餘篇，著作2部，又撰寫過很多書的章節，3項美國專利和2個專利商標

·他多次受邀發表演講，其中包括120多個國際重要會議的主題報告

·2003年獲得密爾沃基市長科技獎勵

·1992年獲得美國製造工程師協會（ＳＭＥ）授予的製造工程傑出青年獎

·ＡＳＭＥ和ＳＭＥ Fellow

	適合對象

	該項目主要針對已經或者將要負責外觀的計畫，設計和新產品設計的執行，製造，和服務行業等方面工作的商務執行者，主管，管理者以及產品設計人員，研發工程師等，主要包括：

· 首席技術官  、  首席行銷官

· 產品發展主管 、 創新主管

· 行銷主管    、  產品主管

· 產品劃分經理 、 研發主管

· 工程主管     、 技術主管和經理

· 銷售調研經理 、 商務發展經理

· 客戶部經理   、 學術負責人

· 政府官員


(主辦單位：中華系統性創新學會 (Society of Systematic Innovation) (SSI)
(主辦地點：新竹市 國立清華大學工程一館
            新竹市光復路二段101號
(舉辦日期：2008年12月19日（週五）一天共7小時; 時間：09：00~17：00
(報名方式：請填妥報名表 傳真至03-5723210或E-mail至：reg@ms.ssi.org.tw
(聯絡方式：課程諮詢 03-5723200  (新竹地區勿加03 )  
(費    用：國立清華大學師生參加課程免費<酌收講義、餐點費用NT $500>
(繳費方式：ATM匯款銀行：兆豐國際商業銀行  竹科新安分行 總行代號 017

                           帳號：020-09-10136-1  戶名：中華系統性創新學會
           即  期  支  票：支票抬頭: 中華系統性創新學會) 掛號寄下述地址：

                           30071新竹市光復路2段352號6樓 中華系統性創新學會
(-----------------------------------------------------------(--------------------------------------------------------------(
-產品和服務創新的機會辨識與主導設計 報名表 -
	姓名*:
	性別：
	服務公司:

	部門及職稱:
	行動電話*:

	電話*:　　　　  　　　分機:
	傳真:

	地址:□□□
	E-mail*:

	學    歷
	□博士  □碩士  □大學  □專科  □其他    科系:____________

	□團體報名
	聯絡人姓名：
	電話：
	E-mail：

	訊息來源
	□E-mail □SME網站 □104教育網 □1111教育網 □亞太教育網 □台灣教育網
□電子時報 □園區生活 □中時電子報 □朋友 □其他:________

	付款方式
□即期支票 　抬頭：中華系統性創新學會（劃線並禁止背書轉讓）
◎支票逕寄：『30071新竹光復路二段352號6樓(清華資訊大樓) 中華系統性創新學會 啟』
□匯款/ATM
銀行：兆豐國際商業銀行  竹科新安分行 總行代號 017


帳號：020-09-10136-1  戶名：中華系統性創新學會
◎請將繳費證明(匯款、ATM轉帳單據或支票)，傳真至（03）572-3210

◎報名成功者，本學會將以電子郵件方式告知。

	收據抬頭:
	統一編號:

	產品和服務創新的機會辨識與主導設計  共7小時 (2008/12/19 09:00-17:00)

	費用：(請勾選課程/費用為一人次價格)
	註冊費

	新竹清大現場授課
	□NT$500(工本費)

	(Total)總計  以上價格不含付款之郵電與相關匯款費用


《課程名額有限，歡迎即刻報名~~》
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           把生產力從以產品為基礎的製造業轉移到以客戶為中心的商業創新
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