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學員０６－呂東旭
ｅ－ｍａｉｌ：ｏｎｔａｂｌｅｅｒｉｃ＠ｇｍａｉｌ．ｃｏｍ

  幸福主義 建設有限公司是一家以不動產為核心業務，營運規模達新台幣5千
萬元的企業。公司目前擁有約250名員工，在不動產市場中扮演著前瞻積極的
角色。
行業定位與核心業務
幸福主義 建設有限公司主要從事不動產開發、銷售及相關服務。我們的業務
範圍涵蓋住宅、商用不動產的規劃、設計、興建、銷售，以及租賃管理等。公
司秉持著「誠信、專業、創新」的經營理念，致力於提供客戶高品質的不動產
產品與服務，並積極參與都市更新與區域發展。
企業組織架構
為了有效地運營並實現公司的發展目標，幸福主義 建設有限公司建立了一套
完善的組織架構。整體架構可分為以下幾個主要部門：
1. 經營團隊 - 規模30員:
負責公司整體經營策略的制定與執行，公司日常運營管理，協調各部門工作，
如開發、銷售、財務等，並對公司營運績效負責。

2. 開發管理部門 - 規模70員:
負責市場趨勢分析、競品分析、地段以及產品評估，建築設計、室內設計、景
觀規劃為開發案提供決策依據，負責工程施工、進度控管、品質監控，確保工
程如期如質完成。

3. 銷售部門  - 規模110員:
負責客戶開發、銷售洽談、合約簽訂，達成銷售目標,個案包裝、廣告宣傳、
促銷活動，售後服務、客戶關係維護，提升客戶滿意度。

4. 財務部門 -  規模20 員
會計: 負責帳務處理、財務報表編製、稅務申報。
財務分析: 負責財務狀況分析、成本控制、投資評估。
資金管理: 負責資金調度、風險管理。

5. 行政部門 – 規模20 員
人事行政: 負責人員招募、培訓、考核、薪資福利等。
法務: 負責法律事務處理、合約審閱、風險控管。

產品與服務

幸福主義 建設有限公司提供的產品與服務主要包括 ：
• 住宅產品 : 包括電梯大樓、透天厝、別墅等，滿足不同客戶的需求。
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•         商用不動產 : 包括辦公大樓、商場、廠辦等，提供企業穩定的經營空
間。
•         不動產開發服務 : 提供從土地取得、規劃設計、工程施工到銷售的全方
位開發服務。
•         不動產租賃管理 : 提供專業的租賃管理服務，協助客戶實現資產增值。
未來展望
幸福主義 建設有限公司將持續深耕不動產市場，積極拓展業務範圍，並透過
創新經營模式，提升企業競爭力。未來，我們將重點發展以下幾個方向：
•         多元化產品線 : 拓展產品線，滿足更多元的客戶需求。
•         智慧化社區:  建構智慧化社區，提升居住品質。
•         綠色建築:  推動綠色建築，實現永續發展。
•         跨境投資:  拓展海外市場，實現國際化經營。

一、企業識別與理念
 

•        企業識別:     

o        視覺識別:
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o        口號: 「築夢綠家園，成就永續未來」，強調公司致力於為客戶打造理
想家園的理念。

•        企業理念:

o        核心價值: 誠信、專業、創新、永續至上。
o        企業使命: 成為客戶信賴的不動產夥伴，為社會創造美好生活。
o        企業願景: 成為台灣領先的綠建築不動產開發商，引領產業發展。

二、PEST分析

•         Political政治因素:

新青安資金的貸款基數急速調整 、房地合一稅 、持有第二戶以上的限令 、都
市更新政策受京華案可能會造成在都改上的變化將影響公司未來在土地開發與
產品規畫的營運。

  

•         Econoic經濟因素 :

央行利率調整國內經濟景氣、國際整體經濟受限於烏俄戰爭中東以色列戰事與
2024美國總統大選變動、以及2024年底FED再次調整利率帶來國際熱錢效益移
轉,預計將在於近兩年有變動。
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•         Social社會因素:
勞動人口結構變化一般受薪民眾在頭期款與貸款總額風險承受度將高度提升、
生活與工作型態改變導致在房型於土地上追求的模式改變、公共工程與重大建
設，大型建商在受薪民眾企業形象上移轉成高獲利以及居住正義剝奪感等的負
面效益,另外 隨土地取得困難狀況下繼承移轉與都市更新將在未來幾年增加。

•         Technological技術因素:

 ESG的規範要求下，智慧綠建築、綠色建築技術的發展，將對不動產的型態產
生大幅度變化。例如: 低碳水泥,節能儲能系統,水資源循環,環境多樣性維持,
將造成營建成本與末售的提升,但從綠建築的獎勵容積可以做為彈性運用.

 圖片來源: Pexels
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                                                                      圖片來源:   盛齊工業
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三、目標客群（TA）

•         主要客群:  

o        自住換屋: 因應家庭成員改變改善居住需求，趨勢預估:
                 地區移轉 > 售自用換區域外大 > 售區域內換小。
o        商辦投資: 企業資金雄厚,關注房產增值潛力，追求穩定的租金收益。

•         次要客群:

o        首購族: 房價負擔能力、貸款條件較為弱,區域選擇能力較少。
o        置產:雖有置產族,但在資金上的運用房產或許非目前首選
o        一般投資: 抗性將反映在價格與市場悲觀預期上。元
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四、STP分析 (依產品與區域做調整)

•         S市場區隔 : 企業客戶或員工,當地自住換屋。

•         T目標市場選擇:  產品規畫後,將重點放在主要客群，針對不同客群推出
差異化的產品。

•         P市場定位 : 將幸福主義 建設有限公司定位為綠建築功能性強結合未來
趨勢不動產開發商，強調產品規畫的獨特性和增值潛力。
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五、SWOT分析

•         S優勢: 品牌形象良好、產品規畫前瞻性、綠建材應用、ESG規劃與政
策配合優勢。

•         W劣勢 : 市佔率較低、消費者信任度存疑,綠建材成熟度與成本不確定，
危老都更整合難度較高。

•         O機會 : 都市更新與危老建築商機、綠色建築市場崛起、企業綠能投資
機會。

•         T威脅 : 資金承擔風險、房地產市場波動、利率與房貸風險,人口結構變
化與受薪族群承擔能力,土地取得困難,營建成本控管。
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•         SO策略分析:

綠建材導入應用，建立不同於一般住宅的居住環境，爭取綠建築容積獎勵，並
將容積獎勵回饋給客戶群以達成不同於一般市場產品

•         WO策略分析:

綠建材成熟度與維護成本需考量，可藉由向政府申請的補助金額做維護，消費
者對綠建築持保留態度看法可由申請綠電回購方式將金額返還於管理委員會，
降低住戶的公攤費用以達三贏（客戶，建商，環境）的方向

•         ST策略分析:

依照政策的方向提供住戶永續專員給管委會為專門協助維持與溝通，並每雙月
或每季與住戶溝通了解服務，以利維繫與客戶的問題排除，提供另類彈性裝潢
貸款方案給住戶以增加購屋意願．

•         WT策略分析:

在利率與貸款成數的困難度，分配客戶的重點推薦戶以營建公司的範圍做彈性
的貸款調整，減輕客戶的負擔與增加集客效應．
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六、4P與4C

•         產品（Product） :綠建築、商用不動產、商辦產品線以及都更危老改
建。

•         價格（Price） : 綠建築容積獎勵移轉到單價、或移轉增加產品價值、
價格策略以現行利率,區域價格與政策考量為主。

•         通路（Place） : 自建自售、與企業福委會合作案、線上綠建材展示平
台,銀行利率金融專案搭配.

•         促銷（Promotion） : 綠建材以及綠建築宣傳、ESG社區公關活動、影
音媒體行銷介紹(不建議留言制度)、建立管理網路社團討論(但須思考網路社團
評論員的公正與專業度)。

•         客戶需求（Customer Needs） : 設計滿足客戶對資金配置方案、資本
收益、綠建築功能需求。

•         成本（Cost） : 分個階段控制開發成本(土地購入,產品規畫,建材選擇,
營運成本,廣告預算,展銷人力預算,潛銷推案時程編排與時間回收成本)，藉政
策輔助(綠建材,政策補助)提升產品的性價比。

•         便利性（Convenience） : 提供清楚圖表的看房、購房流程，提供建議
的金融貸款方式或是企業福委宣傳的購入優勢。

•         溝通（Communication） ： 來訪客戶網路電訪實體回覆的機制體驗與
內部追蹤建立與客戶的痛點雙向溝通，了解客戶需求，並提供解決問題的諮詢
服務與建議。
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七、訂價策略

•         建議以價值基礎作為定價策略 :

依產品的獨特性如房配比-區域建材-區域去化率-總價帶評估後給客戶的參考
價值來定價(根據定價策略會影響去化速度)。調查區域競爭對手的價格與策略
並分析土地建材等的價位，制定具有合理價加成6%的價格目標為準則。

6% 溢價規則 作為 EEWH綠建築容獎-建材提升-整體低碳工法之所需估計成本

八、行銷方式

•         傳統行銷 :

o        廣告: 住展雜誌廣告(廣告交換)、戶外ｐｏｐ廣告。
o        公關: 參與當地ESG公益活動、舉辦與企業一同公益媒體發布會。

•         數位行銷:

o        社群媒體: 建立官方網站初期建立網路媒體整合平台但不以銷售為主要
目地,應以時事與新科技分享為主流與一般受眾互動了解現實客戶條件與困境
(建立支持群眾轉為直接通路銷售)、之後進行內容行銷。
社群媒體製作宣傳

社群媒體製作宣傳                                   
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https://www.google.com/url?q=https://www.youtube.com/watch?v%3DRuhFlh2Wp-o%26t%3D3s&sa=D&source=editors&ust=1728554403657518&usg=AOvVaw02GmO89VvCWjDVgrAqD-Cw


SEED 企劃案

  SEED 企劃案           

o         搜尋引擎行銷:  透過SEO關鍵字(EEWH綠建築 ,綠建材, 綠建築技術,建
築新科技)提升網站的搜尋排名。

o         電子郵件行銷:   分享新科技應用技術, 設立5個選擇題內問卷調查,建立
客戶資料庫，以備後續進行精準的郵件行銷。

•         體驗行銷:

o        綠建材樣品展示: 讓客戶親身體驗綠建材產品,以圖表科學方式呈現差異
性,原理結構對居住品質如何改善以及 產品的保值性與價值感增加。

  

o        銷售日: 開放區域導覽活動加入公益淨街或植樹公益活動，邀請客戶一
起參與了解參觀 與客戶互動以外更認識區域以增加好感度。
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https://www.google.com/url?q=https://www.youtube.com/watch?v%3DMYEWrp2K4gw%26t%3D16s&sa=D&source=editors&ust=1728554403658605&usg=AOvVaw01FibE4gjKNMQSqfHYCGde


o        建立渴望與飢餓行銷: 強調產品稀有性與價格競爭性最重要的為提供彈
性的金融貸款模式

  

九、績效評估

•         銷售總價帶: 分析產品的市場接受度(規格/建材/工法/與總價帶)。

•         產品競爭率:  分析產品在市場中的競爭力。

•         評估現行政策面與考量:  評估政策影響力,購屋意願與人口結構的變化考
量。

•         長期經營客戶滿意度:  培養客戶對產品和售服的評價,以利做口碑行銷與
推薦。
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十. SDGs 準則規範 應用:
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GRI準則 可導入綠建築 EEWH下列7項指標: 銀級以上 可爭取獎勵容積

SDGs 6. 確保所有人都能享有水及衛生及其永續管理。

GRI 303 305「基地保水」
GRI 302 303「水資源」        
GRI 305 306「污水垃圾改善」        
GRI 304「生物多樣性」

SDGs 7. 確保所有的人都可取得負擔得起、可靠的、永續
的，及現代的能源。

GRI 1, 3 302「日常節能」
GRI 204 306 305 414「廢棄物減量」
GRI 305 306「污水垃圾改善」
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SDGs 9. 建立具有韌性的基礎建設，促進包容且永續的工
業，並加速創新。

GRI 302「二氧化碳減量」
GRI 305 306「污水垃圾改善」

SDGs 11. 促使城市與人類居住具包容、安全、韌性及永續
性。

GRI 1 302 305 306「室內環境」        
GRI 302「二氧化碳減量」        
GRI 204 306 305 414「廢棄物減量」
GRI 305 306「污水垃圾改善」元
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SDGs 15. 保護、維護及促進領地生態系統的永續使用，永
續的管理森林，對抗沙漠化，終止及逆轉土地劣化，並遏止

生物多樣性的喪失。

GRI 204 304「綠化量」
GRI 204 306 305 414「廢棄物減量」
GRI 304「生物多樣性」

SDGs 17. 強化永續發展執行方法及活化永續發展全球夥伴
關係。

GRI 304「生物多樣性」
GRI 302「二氧化碳減量」
GRI 204 306 305 414「廢棄物減量」

十一、總論

   考慮全球氣候變化、國際政經、台灣社會環境的現況考量基礎下 ,國際淨零
轉型應用將帶來的

  正項考量如下:

1.        EEWH綠建築帶來更便利的效應
2.        加速綠建材的發展
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3.        儲節能系統資源的正向發展
4.        提高生活與工作的效率與便利性
5.        加速各項不同跨領域技術的串接

  反向考量如下:

1.        人口結構的改變將影響房型產品的比例
2.        營建成本會隨綠建材而波動增加
3.        資金結構面與房價高低比例負擔程度
4.        都市更新與危老重建的複雜度與難易度隨時間成本而變化
5.        全體建設業者走向將引導變動成為劣幣排擠良幣趨勢

  未來可評估趨勢市場:

1.        EEWH 綠建築中的老年族群
2.        危老建築改建
3.        因應國家人才培育計畫:  

感謝您閱讀此電子書，如需下載點：請聯繫我們  
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  ontableeric@gmail.com  

或關心我們的BLOG 

元
智
大
學
 

綠
色
金
融
永
續
設
計
發
展
實
務
班
 

 
元
智
大
學
 

綠
色
金
融
永
續
設
計
發
展
實
務
班

mailto:ontableeric@gmail.com

	學員０６－呂東旭 EPUB
	一、企業識別與理念
	• 企業識別:
	• 企業理念:

	二、PEST分析
	• Political政治因素:
	• Econoic經濟因素:
	• Technological技術因素:

	三、目標客群（TA）
	• 主要客群:
	• 次要客群:

	四、STP分析 (依產品與區域做調整)
	• S市場區隔: 企業客戶或員工,當地自住換屋。
	• T目標市場選擇: 產品規畫後,將重點放在主要客群，針對不同客群推出差異化的產品。
	• P市場定位: 將幸福主義 建設有限公司定位為綠建築功能性強結合未來趨勢不動產開發商，強調產品規畫的獨特性和增值潛力。

	五、SWOT分析
	• S優勢: 品牌形象良好、產品規畫前瞻性、綠建材應用、ESG規劃與政策配合優勢。
	• W劣勢: 市佔率較低、消費者信任度存疑,綠建材成熟度與成本不確定，危老都更整合難度較高。
	• O機會: 都市更新與危老建築商機、綠色建築市場崛起、企業綠能投資機會。
	• T威脅: 資金承擔風險、房地產市場波動、利率與房貸風險,人口結構變化與受薪族群承擔能力,土地取得困難,營建成本控管。
	• SO策略分析:
	• WO策略分析:
	• ST策略分析:
	• WT策略分析:

	六、4P與4C
	• 產品（Product）:綠建築、商用不動產、商辦產品線以及都更危老改建。
	• 價格（Price）: 綠建築容積獎勵移轉到單價、或移轉增加產品價值、價格策略以現行利率,區域價格與政策考量為主。
	• 通路（Place）: 自建自售、與企業福委會合作案、線上綠建材展示平台,銀行利率金融專案搭配.
	• 促銷（Promotion）: 綠建材以及綠建築宣傳、ESG社區公關活動、影音媒體行銷介紹(不建議留言制度)、建立管理網路社團討論(但須思考網路社團評論員的公正與專業度)。
	• 客戶需求（Customer Needs）: 設計滿足客戶對資金配置方案、資本收益、綠建築功能需求。
	• 成本（Cost）: 分個階段控制開發成本(土地購入,產品規畫,建材選擇,營運成本,廣告預算,展銷人力預算,潛銷推案時程編排與時間回收成本)，藉政策輔助(綠建材,政策補助)提升產品的性價比。
	• 便利性（Convenience）: 提供清楚圖表的看房、購房流程，提供建議的金融貸款方式或是企業福委宣傳的購入優勢。
	• 溝通（Communication）： 來訪客戶網路電訪實體回覆的機制體驗與內部追蹤建立與客戶的痛點雙向溝通，了解客戶需求，並提供解決問題的諮詢服務與建議。

	七、訂價策略
	• 建議以價值基礎作為定價策略:

	八、行銷方式
	• 傳統行銷:
	• 數位行銷:
	SEED 企劃案
	• 體驗行銷:

	九、績效評估
	• 銷售總價帶: 分析產品的市場接受度(規格/建材/工法/與總價帶)。
	• 產品競爭率: 分析產品在市場中的競爭力。
	• 評估現行政策面與考量: 評估政策影響力,購屋意願與人口結構的變化考量。
	• 長期經營客戶滿意度: 培養客戶對產品和售服的評價,以利做口碑行銷與推薦。

	十. SDGs 準則規範 應用:
	GRI準則 可導入綠建築 EEWH下列7項指標: 銀級以上 可爭取獎勵容積
	SDGs 6. 確保所有人都能享有水及衛生及其永續管理。
	SDGs 7. 確保所有的人都可取得負擔得起、可靠的、永續的，及現代的能源。
	SDGs 9. 建立具有韌性的基礎建設，促進包容且永續的工業，並加速創新。
	SDGs 11. 促使城市與人類居住具包容、安全、韌性及永續性。
	SDGs 15. 保護、維護及促進領地生態系統的永續使用，永續的管理森林，對抗沙漠化，終止及逆轉土地劣化，並遏止生物多樣性的喪失。
	SDGs 17. 強化永續發展執行方法及活化永續發展全球夥伴關係。

	十一、總論
	正項考量如下:
	反向考量如下:
	未來可評估趨勢市場:




