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【創業園地專欄】創業的七大地雷 

筆者最近和一個朋友聊天，意外得知了身邊的一位朋友華麗又短暫的創業過程，本篇就分享

這個血淋淋的例子，以此例來一一說明創業的七大地雷吧！  

這位朋友在韓國看到了一個產品驚為天人，當下立馬買下品嘗，覺得好喝好吃看起來又很特

別很潮，在韓國街上非常流行，於是便找了幾個朋友合資，在台北市中山區上班族中午覓食的熱

門地段租了一個店面，開始了這場華麗又短暫的“冒險”。這個產品外觀上來說，就是市售手搖飲

料杯上面加上一個精緻的餐點，餐點內容例如骰子牛肉、新鮮疏菜、馬鈴薯泥以及幾片多力多滋

的組合，當然要有漂亮的擺盤才會吸引人拍照打卡，相信許多人應該有看過相關的新聞報導了，

當然不只他一個人想從韓國複製或引進類似產品，想在台灣大賺一筆，先開一家然後找網紅宣傳，

加上消費者一定會拍照打卡，這鐵定可以造成一股流行，第一家賺了錢，搞不好還可以開加盟連

鎖店，到時候光收加盟金就賺翻了！結果是只花了三、四個月就關門大吉。這產品光看網路照片，

真的是感覺蠻好吃的，連筆者都想買來試試看了，而且就筆者的朋友轉述他們用料實在，真的好

看也很好吃，那為什麼還做不起來呢？其實筆者一點都不意外，因為上述的例子剛好完全中了七

大地雷，且讓我委委道來： 

第一雷 盲目跟風  

這絕對是最愚蠢也最常見的地雷了，從大家熟知的蛋塔一路到現在的虛擬貨幣延伸出來的

區塊鏈和再度復活的夾娃娃機，中間不知道有多少血淋淋案例。對我來說，盲從對一個創業家而

言絕對是最可怕的地雷，因為這代表已經失去一個創業家最基本的精神－創新，但為什麼還是一

堆人盲目跟風呢？很簡單，因為不用動腦，看現在流行什麼，看到別人做什麼可以賺錢就跟著做

什麼，希望可以跟著賺錢，然後一下子市場供過於求，財力不足的就一家接著一家倒，早點果決

進場的通常都有賺到錢，還可以視情況選擇留下來或是找到下一個替死鬼獲利出場，太晚進場的

就沒那麼幸運了，聰明的早點認賠殺出，不甘心的和搞不清楚狀況的，通常就是撐到回天乏術了

才含淚放手，標準的不到黃河心不死，不見棺材不掉淚。而上述的例子則是另外一種，雖然算是

進場的早，但因為還是屬於盲目跟風而沒有做好創業一開始應有的完整評估，當然也沒有任何創

新，所以別人要複製也很快，只是他倒的更快，所以可能反而救了後面想跟進的，會踩到這個地

雷的，大部分反應出了創業者本身的性格問題，如果自己沒有自省能力的話，通常會一錯再錯而

不自知，筆者以為創業應該要有一個初衷一個信念，這不代表一定會成功，但肯定會支撐著你走

的比較久比較遠，而盲目跟風的創業者，絕大多數都是沒有初衷信念的。 

第二雷 錯誤的目標客群  

用白話的說就是你做的事業或是產品誰會買單？這個問題看似很容易回答，但其實大多數

創業者的回答都是沒有經過任何市場調查的數據或是合理的邏輯推理依據。你可能會聽到的答

案是：「這個應該很多人會喜歡」、「我朋友都覺得這個很棒」、「這個現在國外很流行」等等，

來自個人很單純的想法，往往都是真正投入之後才發現怎麼跟自己想的不一樣。就上述的例子來

看，一開始設定的目標客群就錯誤了，試想上班的外食族們在中午時段的消費模式和想法是什麼？

當然是以吃經濟實惠又吃的飽為主，所以價格就非常重要，加上附近的競爭對手眾多，以成本來

說這個商品肯定無法走低價市場，立馬損失一半的消費者，然而會購買價格在 150 至 300 元以上的
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消費者，選擇從火鍋到簡餐速食漢堡等等，全都可以坐在冷氣房和同事聊天看著電視吃午餐，為

什麼要來外帶購買這一杯需要手拿著邊走邊吃或是拿回公司吃，一個好看但吃不飽又不平價的

美食呢？目標客群設定錯誤連帶地點選擇錯誤，緊接著就引爆下一個地雷。 

第三雷 沒有成本計算和控管概念  

筆者認為成本是創業中最重要的一環，因為商品成本直接影響商品定價，而商品定價又直接

影響目標客群，目標客群又直接影響販售地點，販售地點又直接影響總成本，總成本又直接影響

營收獲利，營收獲利就直接反應了你的財務狀況和現金流。從上述例子來看，商品進貨成本、人

事成本、店面租金等等，營業總成本過高，都導致了商品定價沒有調整空間，當然在價格上也就

沒有了競爭力。就成本考量來說，唯一的亮點就是有著華麗外觀而省下的行銷成本，但光憑這點，

無力回天啊。 

第四雷 想找能力強的夥伴 

關於合作夥伴的挑選，很多人都是以能力為第一考量，畢竟如果合作夥伴沒有應有的能力也

會是一件令人感到很心灰意冷的事。但是筆者以為在找夥伴的時候，比能力更重要的是心態，因

為我相信人為什麼而來，就會為什麼而走，如果夥伴的心態和創辦人不同，那麼一旦他得到了想

要的東西，他就會選擇離開；另一種則是覺得繼續下去也得不到想要的東西，甚至離開前先進行

破壞，見不得別人好的心態或自己得不到別人也別想得到，這種夥伴就算能力再強日後也只會是

問題人物，就像是復仇者聯盟一開始遇到的問題一樣，每個人的能力都很強，但是誰也不聽誰的，

最後只會四分五裂，只有團結一致才能發揮每一個角色的能力。所以，另外一個選擇夥伴的重點

則是角色，以上述的例子來說，二個好朋友都不是做餐飲的，都覺得這個 idea 很好願意一起嘗試，

創業的資金也是一人一半，所以事情也大家一起分擔，二個人都是老闆，聽起來很正常的沒什麼

問題。但其實在筆者來看這才是最大的問題，雙頭馬車的結果通常不是意見不合不歡而散，就是

誰都不想扛失敗的責任導致問題無法解決，創辦人在選擇夥伴時，應該選擇的人是擁有自己缺乏

的能力，能夠補強自己的不足，而不是找一個跟自己能力一樣，然後職位也一樣，表面看起來是

為了公平起見，但筆者以為一個好的團隊就像是足球或是棒球等團隊運動一樣，必須要每個人各

司其職，而領導者的責任就是要了解自己團隊目前缺乏的是什麼角色，找對人，並且把人擺對位

置，才能讓夥伴發揮最大的潛力 。 

第五雷 閉門造車  

許多創業者在創業的過程中，因為怕被別人抄襲而害怕與別人分享交流，結果只能閉門造車，

往往弄了半天，最後胎死腹中，更常見的是某一天突然發現別人竟然也做了一樣的產品或服務。

 以上述例子來說，上網一查不難發現， 台中和高雄都有類似的店家， 因地點策略每個人能力

經驗等等各有不同，當然結果也不盡相同。如果創業的過程中能和不同的人分享交流，不但能參

考更多人的意見，或許也能借由別人的經驗發現原本自己想法的盲點或是沒有思考到的問題，很

可能就不會踩到目標客群和成本控管的地雷了。筆者在參加過許多創業活動之後，發現在跟許多

人分享交流的過程中，不但可以改進商業模式，也藉由別人的經驗發現自己團隊的問題，更棒的

是還可以遇到許多貴人提供意想不到的資源和幫助，在這個資訊快速爆炸的時代，創業不要害怕

被抄襲，如果別人很容易就可以複製，那說明你的 idea 門檻不高，就算讓你搶得先機先上了市場，
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別人不但能夠先觀察你的情況，補強你的不足，最後要超越你更是易如反掌，所以重要的是多出

去增廣見聞，提升自我的能力和見識，你會發現世界真的太大，你絕對不是唯一。 

第六雷 過度樂觀 

會選擇出來創業的人，通常都是俱備了一定的正能量和或多或少的創業家基本特質，樂觀就

是最常見的其中一種。對自己正在做的事樂觀是一定要的，但是過度樂觀就非常容易讓創業者看

不見盲點、看不清市場，因而做出錯誤的決策和判斷。以上述例子而言一開始就選擇在兵家必爭

之地開店就是過度樂觀所導致的，在資金不足的情況下卻選擇去承租高房租的地段，只有一個原

因就是過度樂觀，認為這個計劃一定會成功，在二、三個月內一定會賺錢，筆者認為這樣的心態

在一開始就注定了結局，創業家不是賭徒，需要的不只是勇氣，不管你是拿投資人的錢或是拿自

己辛苦存下的積蓄，事前的規劃和調查都是非常重要的，更不用說是借貸而來的資金了。 

第七雷 毫無規劃  

如同剛剛所說的，創業的規劃非常重要，不只是事前的規劃，而是從頭到尾完整詳細的分析。

規劃不只是怎麼做，誰負責做什麼而已，而是從一開始的市場調查到目標設定，從成本分析到資

金運用排程，從可能產生的問題到解決方案，從設立停損點到退場的機制。 

結語 

這當中有相當多的細節，筆者僅列出一些基本的，實際上要探討的話可能三天三夜都講不完。

創業並不是走一步算一步，更不是一場豪賭，當然除非你有一個富爸爸可以無止盡的支持你、當

你的後盾的話，那就另當別論了。創業跟任何才藝或技能一樣都需要學習，你可以找一個有經驗

的老師或是上網找創業相關的課程講座，不但可以增加知識，降低踩地雷的機率，更可以認識許

多同樣在創業這條路上努力的人，正所謂三人行必有我師，雖然目前的大環境和政府的相關政策

對新創公司的幫助仍須努力，但創業這條路不該也不會是孤獨的，如果你正在創業或是想要創業，

有任何問題想要尋求相關咨詢，歡迎和我聯絡哦！  

本文作者：陳駿憲（宏騰國際娛樂行銷有限公司（創辦人） 


