	理得商機成功率調查與策略規劃

	新創事業的失敗率高達90%

	“成功率調查”是→ 新事業避險獲利之保障! 




	
	何必痛心疾首、悔不當初!
	 

	
	　　 不周延的投資計劃，讓小則數百萬，大則數億元的投資計劃和新創事業
，不僅血本無歸，甚至是負債累累。

多少失敗者， 痛心疾首,悔不當初，沒有做好周延的
”成功率調查與策略規劃”
	 




新事業投資失敗的幾個重要因素： 

	1. 未能掌握趨勢商機：

	 
	不是投入一個過時的行業，不然就是一個不符合趨勢的行業。
掌握趨勢商機、領先競爭者捷足先登、熱錢跟著您走、擋都擋不住。反之，一窩蜂跟著投資沒落的行業，如何努力拼命，事業也無反轉成功的機會。

	2. 未能洞悉消費者潛在需要：

	 
	消費者的潛在需要，絕對不能依靠市調訪問的結果。市調訪問不能真正的洞悉消費者潛在的消費動機，訪問者”隨性的口頭回應”常會誤導市場計劃的判斷。

	3. 未能分析競爭者的經營力

	 
	競爭者的經營力是變化的，是動態的。當一個新競爭者介入時，他們是會有所反應的、有動作的。新進者進入市場，少有機會被競爭者忽視，對手是會加以反擊的，太主觀或太樂觀的市場判估，經常是新事業失敗的主因。

	4. 未能掌握成功要素

	 
	雖然市場是樂觀的，消費者更是有強烈的需求。但是只掌握這二項因素，仍然不是事業成功的必然。資金、人力、管理力、政治風險、競爭者策略等等，都是決定事業成功或失敗的決定性因素。
無能力的管理團隊、缺乏有效率的人力…….都可能使樂觀的投資變成悲觀。

	5. 缺乏有力的競爭策略

	 
	也許市場是艱難的、競爭者是難纏的。但是，只有好的競爭對策、經營定位市場區隔、行銷策略………，再險惡的環境，都可能搶灘成功、凱旋獲勝。

	6. 缺乏成功率調查

	 
	市場調查工作，只限於市場的客觀環境分析和消費者表面意願的了解，市調的結果更只是對一種市場現狀的描敘。只了解市場狀況並不代表新事業、新商品可以成功賺錢。因此，”成功事業”何止市場調查？必須要有更深入的成功要素研究、競爭策略研究、通路分析、競爭者競爭力研究、投資報酬率研究、風險評估………。唯有完整的”成功率調查”，才能保証投資事業的成功。

	7. 未能掌握有效率的通路分析

	 
	台灣是個供給大於需求的市場。商品沒有好通路，最好的商品卻賣不出去，目前台灣許多通路都被通路巨人如家樂福、7-11、屈臣氐…….所隴斷。大家都苦無有效益的銷售通路，電視購物由於抽成過高，幾乎毫無利潤可言。郵購風險高、自己開店學問大風險也高。
如何評估有效通路，掌握可用通路，好的商品才有呈現給消費者的可能，否則，只有屯積在倉庫裡浪費資金。

	8. 未能掌握有效媒體

	 
	大眾媒體貴又無效。這是目前一般商家或企業，對於大眾媒體廣告的感受。昂貴的媒體廣告，並沒有帶來業績成長的效益。甚至，每刊登一次廣告，就賠一次錢。在這競爭激烈的時代，如何掌握有效益的媒體，也是新事業或商品如何成功的一個大主題。 


成功率調查優於市場調查
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	成功率調查與策略規劃之內容：

	

	1. 趨勢商機分析
	6. 市場利基分析
	11.管理力分析

	2. 消費習慣分析
	7. 成功要素分析
	12.人力要素分析

	3. 消費者潛在需要分析
	8. 競爭策略分析
	13. 有效通路分析

	4. 競爭者分析
	9. 投資報酬率分析
	14. 有效媒體廣告效益分析

	5. 主要競爭者經營力分析
	10.風險評估
	15. 長期經營發展分析




	為什麼您的新事業，成功率調查可以得到保障？

	1. 執行長李文龍25年以上的行銷經驗

	由廣告AE到廣告公司市場調查部經理、副總經理；台灣柯達公司行銷推廣部經理；食品連鎖公司副總經理、總經理；貝立茲國際語文總經理；理得企管公司總經理。25年以上的行銷管理、連鎖經營、經營管理經驗，洞悉企業經營成功與失敗癥結。

	2. 理得商機智庫的研究智慧

	時時刻刻收集、研究，台灣、大陸、日本、歐美最新市場商機與50多種各行各業成功經營報告。是國內研究台灣商機資訊的權威。

	3.成功率調查優於市場調查

	成功率調查涵蓋投資風險評估，成功經營策略規劃，大大優於傳統的市場調查。

	　　　　投資新事業，花小錢買一個成功的保險　　　　　　　　　　　　　　　　　 　　　　　　　　　　　　　        成功率調查與策略規劃

	                                                                                                                  咨詢電話：(02) 2733-5966
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