創業前請三思3W

本文轉載自大師輕鬆讀182期 

口述：甦活創業管理顧問（股）公司總經理　張庭庭 

採訪整理：萬麗慧 

本期《大師輕鬆讀》談到的方法，基本上是在商場上把生意做好的一些方法，卻也正是每位想要創業的人，必須不斷詢問自己的3大問題：Why this？Why you？Why not？的答案。 

我們公司經常輔導許多有創業夢想的人實現願望，但通常當他們提出創業想法時，我會建議他們先問問自己：Why this？也就是為什麼選擇這樣的創業模式？這時正可以依循著本期《大師輕鬆讀》「行銷的物理3大定律」去推敲，你要賣的商品或服務，對顧客而言有「明顯的好處」嗎？你的商品或服務具備「真正可靠的理由」嗎？你的商品和服務跟別人的比起來，有「醒目的差異」嗎？如果答案都是正面的，成功的機會就會比較高。 

不同條件組合不同成功 
這裡舉一些我們公司曾經輔導過的案例來佐證。當時有位女性學員，依自己的親身經驗覺得，很多女性在生理期都會遇到很多問題，於是想在網站上賣四物湯，或其他可以幫助女性安適度過生理期的產品。但由於這位學員本身並沒有醫藥方面的背景，我們擔心她的產品對顧客而言，是否具有「真正可靠的理由」？而且相較於市面上類似的商品是否有「醒目的差異」？於是我們給她的建議是，不要只在網站上賣產品，可以先從服務著手，也就是主動在網站上，免費提供顧客豐富的生理期相關資訊服務，讓顧客只要一有這方面的問題，就會找到這個網站，然後才發展出販售相關用品的商業行為。這種以服務為主、販售為輔的模式，讓這位創業者的專業，由醫藥知識轉成資訊服務，這是她可以勝任的工作，而這樣的轉型，也讓她的主要產品從商品變成了服務，也因此和市面上同樣是賣生理期相關產品的網站出現了區隔。現在很多新興的商業模式，跟過去以產品或服務性質區分的360行大不相同，他們經常是打破行業框架，以類似主題經營的模式在經營。 

另一個例子是「愛媚」。「愛媚」當初想以美容彩妝的專業創業，但我們認為，目前的美容彩妝師已經很多，怎樣讓自己的產品或服務跟別人有「醒目的差異」，就會是思考的重點。我們的建議是，把焦點放在眉眼之間，因為這既是能使整張臉明媚動人的關鍵所在，又同時因為這個強調重點，讓她和一般的彩妝師有了區隔；再加上經營者本身是單眼皮，藉由自己的實證，更能讓產品輕易獲得顧客的信賴。當然也有人會問，只把重點放在眉眼之間，這樣的市場會不會太小了，如果沒有「明顯的利益」，又幹麻費事地搶進？但我認為，通常大家覺得熱門的行業，到最後反而會成為冷門的行業，反倒是焦點愈小，愈有可能成功，通常愈是別人不屑去經營的領域，愈是有機會，重點在於不同的組合方式。 

於是我們就要問第二個問題，Why you？為什麼是你？有一個我們輔導的成功案例「剉冰女王」，面對這樣一個進入障礙不高的傳統行業，很難想像還有怎樣的發展可能，但由於創業者過去學習的是設計，於是就把造型和色彩都加進了挫冰，她賣的剉冰是有造型和美感的剉冰，跟別人當然出現了醒目的差異。可能很多人都會想到，這個點子很好，要模仿似乎也並不困難。坦白說，事實的確如此，但我必須說，成功的條件是組合而成的，不是由單一條件構成。這位剉冰女王，除了學設計的條件，更重要的是她非常願意吃苦，每天幾乎都是從早上5點、6點，一直忙到深夜1點、2點。我想會設計的大有人在，能賣剉冰的人也滿街都是，但要同時有這2個條件就不容易，因為兩者基本上是不一樣的2個族群。能夠成就「剉冰女王」的背後，一定還有更多的條件。前面提到的那個生理期專業網站「MeCare女人假期」也是一樣，創業者本身電腦功力很強，加上曾任議員特助的經歷，因此在資料的蒐集、議題企畫、會員的建立與維繫等工作上，就會有過人之處，事實上沒有一個人成功的組合條件是會完全相同的。 

勇者永遠是少數 

最後一個問題，Why not？從幾年輔導創業的過程下來會發現，放棄創業夢想的總是比真正創業的多，這也證明勇者永遠是少數。很多人都因為害怕，而失去行動的力量。特別是，通常在你有創業夢想的時候，旁邊一定會有很多人潑你冷水，對你的創業計畫提出各式各樣的質疑，這時候我的建議是，回頭省思「Why this？」、「Why you？」這兩個問題。我個人認為，創業其實是一個「人性」的問題，但過去卻有很多人嘗試以科學的方法去解決這個問題，而做出一大堆市場調查、人口統計分析的資料，我認為這些方法將愈來愈不可信。會有這樣的轉變，主要是在過去資訊不發達的時候，電視只有3台、報紙只有3大報，大家被相同管道的資訊洗腦，因而會出現類似的行為模式。但是現在獲取資訊的管道變得愈來愈多元，每人的想法和行為都變得愈來愈多元，傳統以年齡做區隔的市調方法，已經完全不合時宜，因為同樣年齡層的人就可能會有極大的差異。有個學員曾經拿給我一些可愛的彩繪娃娃，要我猜猜主要的客群是哪些人？你認為會是小孩子嗎？不是，答案是心理狀態還停留在少女階段的熟女。 

另外，網路是最新的資訊管道，那麼在網路上進行市調，是不是就能反映出所有消費者的消費行為？不能，網路市調甚至不能反映所有有上網習慣者的消費行為，因為有的消費者他會使用網路，但不習慣在網路上填問卷、消費。這些現象都應該讓我們警覺到，現今消費行為已經不如過去那樣容易預測，更不能再利用過去傳統的市場調查方式去發現。因此，我認為只要回歸到人性的基本需求就一定有市場，你對自己感興趣的領域多注意，就會發現自己的腦中會擁有愈豐富的資料庫，並且可以在瞬間以這些資料作出判斷，而這樣的判斷通常是最正確的。如果一定要依賴科學的調查，顯然必須要有更新的市調方法出現，才能測知消費者心裡真正的想法，但坦白說這並不容易。 

清楚寫下自己的商業概念 

本期文中更處處強調寫下自己想法的重要性。這點確實十分重要，我們在每次的創業輔導課程中，都不斷強調撰寫創業計畫書的重要性。寫下自己腦中的想法基本上會有兩個過程，剛開始你要不停地講給別人聽，主要是為了吸取別人的回饋（不論是正面或潑冷水）。接著你就必須寫下來，讓這個概念變成可以執行的方案，但這並不表示能寫出來的想法就一定是好的想法，至少可以幫助你把想法變得更縝密、更具可行性，也更容易向別人表達，也可以說是降低失敗機率的方式。就像文章中提到的，好的商業概念並不容易產生，但也是因為這個關係，很多人會變得非常吝於去分享自己的想法，總認為自己的概念是獨一無二的，深怕被別人搶去使用，因此就失去了向不同人吸取經驗和避免錯誤的機會，但事實並不如大家想像。 

由於自己從事的是創業顧問的工作，每天我都可以聽到很多不同的創業概念，但坦白說，很少有哪個創業概念是別人沒有想到過的。事實上，誰是第一個想到的並不重要，重要的是誰是第一個執行，因此我非常鼓勵大家，一定要把自己心裡的想法說出來和大家一起討論，才能達到集思廣益之效。在商場上，面對外來競爭者如果想要採取防堵策略，通常會有2種方法：如果經營成功的關鍵牽涉到技術，就必須申請專利，靠法律來保障；如果是屬於創意產業，就必須靠打造品牌來保障自己。就像我們的學員「虱目魚女王」，她不是唯一賣虱目魚的商家，但因為是網路品牌先行者，「虱目魚女王」的招牌也已經被打得響亮，因此現在即便是有人抄襲了這樣的商業模式，對方頂多就落了個「東施效顰」的地位，這就是品牌的效力。 

你要無聊天堂或是精采地獄？ 

回想我自己的創業過程，在36歲那年，創辦了一本雜誌。那時候也沒有任何理性的分析，可以支持我創辦一本談創業的雜誌，但我還是做了。如今，當初創辦的雜誌已經停刊，但是公司卻慢慢轉型成為創業資源整合平台。如果要以純粹的收入來看，早在創業之前我的薪水就比現在還多，而如果要論在工作上要花費的心力，現在也沒有比過去少。因此我必須說，並不是每個人都會想要開創自己的事業。但對我而言，創業這件事就像是要我選擇「待在無聊的天堂，還是精采的地獄」，這個答案對我而言很明顯。人的一生都在嘗試用各種方式成就自己的生命，工作確實是生命中非常重要的一個部分，但在受雇於別人的時候，你會發現自己能掌控的事情其實很少，自己缺乏決策上的自由，且即使你有再優秀的表現，別人都可以隨時取回去；也就是你必須承認，自己生命中的一大部分其實是自己完全無法掌控的。但如果是自己的事業，自己的努力就會有永續存在的機會，創業對我而言，正是我實現生命的一種方式。 
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