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【創業園地專欄】站在下個風口：兩岸幼兒財商

新藍海商機 

 

天翔國際教育集團（Skyfly Enterprise Group）秉持著將理財教育遊戲化、打造高端財商幼兒

教育系統、關愛客戶與同伴、創建利潤回饋社會的經營宗旨，旗下共有天闊國際整合行銷有限公

司（成立於 2010年；公司定位為「高端客戶品牌活動策劃執行」）、天翔國際財商文創股份有

限公司（成立於 2013年；公司定位為「全方位理財教育系統研發」）、趣理財國際金融科技股

份有限公司（成立於 2016年；公司定位為「華人第一 Finmoney金融教育遊戲平台」）。我們天

翔國際教育集團，為實現“寓教於樂”理財教育遊戲化的先驅者，致力於理財觀念和遊戲的結合，

配合金融教育遊戲平台，讓玩家從遊戲中快樂學習及快速成長。 

我們的業務包括： 

1. 創新金融教育平台：協助企業擁有結合心理測驗系統與財商模擬遊戲的創新金融教育平台，

迅速將有效客戶名單導入企業平台。 

2. 高端品牌活動企劃：天翔教育具豐富的高端客戶品牌活動執行經驗，幫助客戶進行整合行銷。 

3. 客製化理財教育：幫助客戶制訂客製化理財教育，讓客戶學習正確的財商知識及投資工具，

輕鬆實現財務自由的人生目標！ 

4. 高端幼兒財商教育系統：創建具前瞻性且國際化的幼兒教育系統，給孩子不一樣的未來，讓

他們具備財商、品格、領導、溝通、國際及職涯規劃的技能。 

5. 教具、教材開發：強大的研發團隊持續開發各方面具啟蒙教育功能之教具、教材，讓使用者

通過玩樂輕鬆學習，實現寓教於樂的精神主旨。 

6. 打造專屬保險平台：協助客戶建立專屬保險財商教育平台，快速提升客戶品牌國際影響力及

增加營收。 

我們服務客戶如下圖所列： 
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勇於變革的天翔教育跨領域多面向發展 

我創辦了集教育、金融及科技為一體的天翔國際教育集團。由於曾任職於多家跨國企業，因

而累積了深厚的金融背景及豐富的創業經驗，這些都是賦予我在創業時可以迅速將公司擴大、國

際化，且具有跨產業、跨領域的最佳助力。 

2010年創立之後，團隊一路推出許多新服務。然而，天翔教育也並非一路以來皆順遂，勇於

嘗試新科技、新技術、新應用，同時也代表著團隊需要承擔、面對過程中試錯的風險及成本。 

天翔國際財商文創股份有限公司於 2013年研發出一款置入無數經典財經書籍之核心概念的

桌遊產品——「富豪養成盒」，為玩家提供晉升富豪的第一步。透過遊戲，玩家將透析正確理財

工具、保險規劃、風險管理、詐騙手段、企業運作及職場體驗等各項重要技能！ 

4年來，「富豪養成盒」陸續到各大企業(南山人壽、富邦人壽、永達保經)及知名大學(台大、

政大、北教大等數十間大學)進行推廣，深得使用者的喜愛與信任。 

2017年，經過市場的充分測試後，決定以「富豪養成盒」為範本，開發一款模擬現實人生之

線上理財遊戲—「致富時代」。「致富時代」將翻轉現有理財學習流程，銜接金融機構 FinTech 

前端理財知識平台，恰巧補足民眾理財學習剛性缺口和提供投資理財學習的平台。玩家在遊戲過

程中經歷各種事件，譬如結婚、生育、離婚、車禍、離職等，學習運用不同的投資方法和工具，

實現財務自由的人生目標。 

「致富時代」會將遊戲玩家對接 Finmoney投資理財學習平台的心理測驗系統，讓玩家快速

瞭解自己的投資屬性，收集有效名單。 

失敗的創業經驗也能成為事業的轉捩點 

新產品或服務未必能成功變現為團隊賺進大把的現金流，但這並不代表無法變現的產品或

服務就沒有意義，創業家應該在每次遇到挫折時靜下心來檢視、反省，因為說不定過程中思考出

新方向，反而成為創業的轉捩點。 

2017 年的台灣，在大環境的改變下，無論是剛畢業的社會新鮮人或具有業界經驗的菁英，

都開始更勇於創新、創業。但創業並非一朝一夕即可完成的任務，在所謂的「創業圈」裡，每個

時代的創業成功不見得有跡可循，但有些失敗經驗是可以借鑑的，以下就我個人的經驗與大家分

享。 

創業失敗的可能性－聘請員工 

新創團隊沒辦法養員工，因為員工通常都會要求相關權益譬如一例一休、勞健保等，但創業

風險往往難以預期，你是否想過萬一創業團隊公司現金流為負，或根本現金不足怎麼辦？你是否

要貸款來付員工薪資？ 

新創團隊與成熟的大型企業不同，從創業第一天開始就必須要利用最少的資源做最多的事

情。對於每天都有太多事情要去煩惱的新創團隊來說，組織裡要是有一些只想領一份錢，做一分

事的員工，就會難以確保團隊可以超越自身極限的效率完成任務，因為這些員工通常如果遇到問
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題都需要主管解決，但新創團隊通常都難以有餘裕或聘專人來管理，導致團隊溝通成本太高，而

執行力卻超乎想像的低。 

一個好的創業團隊需要的是夥伴而不是員工，創業團隊的每個成員必須兼備在各自領域中

獨力作戰的能力，團隊的每一份子必須有共同的明確目標，每個人在自己的專業上都知道怎麼目

標達成，每個人都擅長解決熟悉領域的問題。除了獨力作戰，更要可以共同合作完成任務。好的

夥伴間對彼此都有足夠的信任，隨時更新彼此的認知。 

創業失敗的可能性－開發自己的產品 

許多團隊每天都在思考如何開發自己產品，大家每天都在幻想自己已經有了團隊、有產品、

有多少用戶、有多少營收，整個商業模式看起來是完美的。可惜幻想與現實面往往是兩回事，而

真正困難的就是從無到有的這個過程。 

創業團隊可能會有迷思，想開發自己的產品或服務。但一個成功的產品或服務，不一定有明

確的步驟可以規劃。需要用什麼方法、需要什麼樣的能力、需要什麼樣的成員，才能做得出來成

果來？雖然我們可能會花上全部精力投注在產品開發上，但你也許很快就會發現燒光了錢都不

一定做得出來，為了做而做的代價確實太大了。很多創辦人都以為開發一個產品就可以產生具體

的數字、有多少的營收、有多少的估值，然後足以募到下一輪的資金，但產品的成功必須是由市

場來證明的，所以要等到把開發中的實驗品推到市場後，經由市場的反應，你才知道這是一個成

功的產品還是一個錯誤的東西。 

建議創辦人要彈性考慮各種可能性，並且持續觀察市場變化，若有基礎半成品就要找人去驗

證。千萬別悶著頭做，產品的最理想狀態就是符合市場的缺口，這樣就可以成為整個價值鏈中不

可或缺的環節，那就會是個極為成功的產品。 

創業失敗的可能性－與大型企業合作 

好不容易經營了三、四年的新創團隊，也許已經有成功的產品、穩定的金流和健康的團隊，

在明明就要成功的時候，卻因為選擇和大型企業合作而瞬間被擊垮。 

當大型企業對新創公司批量下單，團隊就必須在短時間擴充產能，但快速擴充只會讓團隊瞬

間變成一個極不穩定的狀態，然而創業者為了抓住這個難得的機會而不得不這麼做。 

有些大型企業甚至會主動誘導新創團隊急速擴張，企圖讓團隊無法支付現金流而瓦解，這樣

他們就得以用低廉價格接手整個團隊。新創通常不會有和大型企業打交道的經驗，當大型企業找

上門，就會覺得自己被肯定了，自己可以搭上大品牌的列車，一步步踏入人家設好的陷阱。 

新創公司和大型企業門不當戶不對，因此要視大型企業如洪水猛獸，必須非常謹慎地去互動。

當新創碰到大型企業上門，要記得繼續做自己，要持續做好原本規劃要做的事情。你可以選擇完

全不要浪費時間，也可以考慮持續和大型企業談，這會是個長期交涉的過程。 
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創業失敗的可能性－完美的商業計畫 

在網路與行動商務發達的時代，一個產品的生命週期是變得越來越短，可能連幾個月都沒有。

也許我們剛花了三個月把需求與計畫做出來，市場需求卻已經改變，我們又需要準備重做了。如

果此時還是按照傳統方式硬著頭皮做下去，等你費盡九牛二虎之力，終於完成了計畫，這時候才

發現時空環境條件都變了，一切都會來不及。 

許多商業計畫是還不清楚實際狀況所做出的預估，隨著狀況越來越明朗，應該有機會作調整。

創業者不應該將團隊時間浪費在實現這個預估，而是需要驗證這些預估。當開始進行驗證，很大

機會會發現預估是錯的，需要再做調整、修正。 

創業者得認清楚在創業時，每天該做的事情都得重新計畫；每天都在想原先的計畫是否正確？

有沒有哪一些計畫可以做得更好，甚至是需要重新做的，這是創業團隊每天都需要經歷的過程。 

創業失敗的可能性－急需投資人 

找投資人的學問之大，在什麼時間點該去找什麼樣的投資人，是一個很大的學問與陷阱，相

信很難有人全部都懂。創業初期絕對不該盲目找風險投資。新創團隊在創業初期最需要的其實不

是投資人，而是夥伴。這個夥伴可能只是出錢；也許他沒有時間給團隊，最多只有產業經驗或團

隊需要的人脈關係，因此只占少量的公司股份。 

有些團隊運氣很好，在剛開始就碰到條件很好的投資者，但許多創業家會覺得自己身價非凡，

可以取得更好的價錢。所以馬上找更多投資人談，但投資人不是沒有自己的資訊管道、消息來源

和人脈關係。很多好的投資人隨時都在市場交換訊息。創業家為了希望盡快完成募資，常用「XXX

已經要投我了！要不要跟隨你。」這類型手法誘導投資者們，這招也許在投資人資訊透明度相對

較低的台灣還有點管用，但在國際市場是行不通的。因為，投資者也會很快互通消息，進一步改

變投資條件。 

新創團隊該如何走向國際化？選擇最適合你的池塘！ 

新創團隊在選擇跨國市場時，該選擇小市場還是大市場，切記選擇最適合你的池塘。「進入

國際市場前，如果選擇大池塘，當然商機無限，可是在小池塘裡，也能濺起大水花」。所以，挑

選市場的標準是有多少資源做多少事。 

首先考量公司的產品有多少市場滲透效率。例如，在這個國家的市場中，同類型產品有多少、

自家公司的產品優勢和定位能贏過多少人、比起其他產品是否能提供與眾不同的服務或感受等，

事先應該多考量，不要等到商品賣不掉時才緊張，而且，值得信任的當地團隊也是非常重要的，

國際市場當地的第一個員工是最重要的，這是對公司文化的傳承，絕對不能妥協，如果找不到適

合人選，不如晚點再開設辦公室。 

作者：沈玲婕 

（天翔國際教育集團執行長） 


