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壹-1產品

茶磚

•外型：小方磚

•多樣性：多系列

• 健康無糖

• 養顏美容

• 有糖微罪惡



壹-2定價

• 與茶農直接簽約、購茶 +購糖 所需成本

• 成本+30%=為基礎定價

• 分為12顆裝NT$200/24顆裝NT$350

• 不為壓低成本而打壓產品的品質

• 開業初期時常進行一系列活動，藉促銷方案以

提升本店知名度



壹-3 客層策略

核心客群

上班族、
愛喝茶族、
家庭主婦

主要顧客

20歲上下的青壯年

30~40歲左右的壯年



一、STP分析

T目標市場

二三十歲青壯年
五六十歲中老年
喜愛飲茶或手搖

想嘗試新飲品的消費者

P市場定位

健康
平價
方便

獨創茶磚
小巧方便

S市場區隔



二、利基市場分析

• 大型茶磚

• 方糖大小：更方便攜帶沖泡

• 無糖、含糖茶磚：如奶茶、果茶、花茶

• 健康的海藻糖：與一般手搖所使用的果糖、蔗糖有所不同。



三、五力分析

一般市面販售茶包

新加入者的威脅

分割現有龐大手搖客
群相對困難

現有競爭者的競爭強度

單個價格與一般手
搖飲料相符
增加購買意願

買方的議價能力

目前尚無替代品

替代品的威脅
直接與茶農購買茶葉
以降低成本

供應商的議價能力



四、O2O
網路行銷線上平台：

• PC home

• 蝦皮購物

• 生活市集

線下實體店面通路：

• 與茶莊合作，將茶莊發展成觀光茶園

• 將線上訂購者整合至線下帶動觀光茶園來客



五、創業團隊的籌建

創業團隊

股東

有志一同的夥伴
工讀生

有經驗且可帶領團隊之人(可無)

我們自己、親朋好友、
同學、校友

社團結識的朋友

透過參加學校講座而結識講
師，講師推薦的人選

應徵兼職人員



叁、
一、現有市場與產品競爭優勢分析

目前現有市場上並沒有這種產品，競爭優勢相對提高，以下列舉出沖泡包、茶
葉、小茶磚的差別：

沖泡包 茶葉 小茶磚

方便性 高 低 高

多樣性 高 低 高

含糖量 高 無 低

價位 低 高 低

現代人講求健康的同時也講求美味，也在觀望著健康所需支付的價錢，相
對於傳統茶葉來的更方便且低廉，相較一般沖泡包也來的健康。



• 手搖飲料店分布廣

• 手搖飲料可客製化

• 瓶裝飲料取得容易

• 超商的飲料二十四小時供應

• 各自都有支持的客戶群

二、市場競爭對手對本計畫威脅之分析



•潛力

• 喝茶的人日益增加

• 茶市場需要更多創新、特色

• 茶為世界上需求量最大的飲料之一

• 歐美國家將喝茶視為是一種休閒與養生的樂趣

•挑戰
• 人們追求健康，但也追求便利與快速

• 創新品牌與產品，消費者接受度高低未知

• 食安問題：如何選茶

• 茶葉會遭遇替代品的威脅(Coffee or 市售的茶系列飲料)

三、市場發展潛力與面對之挑戰



四、財務分析計畫

2020 2021 2022

Revenue

銷售收入 $800,000

銷貨成本 (600,000)

毛利 200,000

Expense

管銷&研發費用 (100,000)

利息費用 (33,400)    

薪資費用 (12,000)

折舊費用 (20,000)

$34,600

Revenue

銷售收入 $1,000,000 

銷貨成本 (700,000)

毛利 300,000

Expense

管銷&研發費用 (100,000)

利息費用 (33,400)

薪資費用 (12,000)

折舊費用 (20,000)

$134,600

Revenue

銷售收入 $1,400,000

銷貨成本 (980,000)

毛利 420,000

Expense

管銷&研發費用 (100,000)

利息費用 (33,400)

薪資費用 (12,000)

折舊費用 (20,000)

$254,600



肆、
一、此一創業個案帶給你的創業發想為何？(創
業動機)

• 奧爾德弗(Alderfer)的ERG理論：人的需求分為生存、相互關係和成長

• 25~29歲是創造力最為活躍的時期，創造能力的覺醒時期

• 日常於飲食，思考如何將飲茶做出不同樣貌，這是我們一開始的發想。

• 現今就業形勢相當嚴峻



二、創業計畫風險評估分析之一

市場風險 市場風險來自經濟環境變動、人文發展、商品市場以

及政治等所造成的不確定因素。

企業內部風險
企業在營運及內部管理過程中會產生許多不確定因素，

包含人事風險、制度風險、生產作業管理風險、採購風

險等。

創新風險

隨著資訊快速傳播，市場競爭激烈，導致產品生命週

期逐漸縮短，促使企業為求生存只有創新。創新過程存

在許多不確定性，包括：原物料來源、材料應用、技術

開發、生產方式、目標市場等。



生產與技術風險

有新產品之後必須考慮如何生產、要使用哪些原物料與

機器設備、產量、如何運輸、產品良率、技術可行性等，

或者是否可以委外代工？若委外代工是否會造成核心技

術流失等等問題。

財務風險

企業營業活動能夠持續運作，必須仰賴良好的財務狀況；

但新創事業由於受限於資金因素，常面臨財務不確定性

風險，導致企業破產或是週轉不靈黑字倒閉發生。

二、創業計畫風險評估分析之二



三、創業募資計畫

從募資平台 FlyingV 募資金額100萬，創立公司三個月

一年後 此創業計畫小有成就 親朋好友投資

二年後 公司穩定成長

以股票上櫃，來籌措資金

與茶莊合作，將茶莊轉型成觀光茶園

短
程

中
程

三年後
長
程

與其他公司或產業進行策略聯盟，
拓展本公司的業務項目
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