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中壢高商107學年度高一商概寒假作業
「EZ shoes」營運創業計畫
壹、 前言
一、事業目的
隨著現代人的生活品質提升，國人對消費產品的品質要求提高，一般大眾的消費型態趨向多元化。由於人體健康與鞋子關係密切，國內一些重視養生團體紛紛成立，倡導一雙好鞋帶你上天堂，一雙壞鞋讓你下地獄的概念，一雙符合人體工學、美觀又環保的鞋子，促使一般消費者對舒適性和環保意識之消費訴求逐漸提高。現在市面上的鞋款很多，屬於自己的鞋卻不多！當穿壞腳下的這雙鞋子，又要花上不少的時間去尋找適合自己的鞋子。其實，很多人都不想為了磨壞鞋底而換了整雙鞋，EZ shoes 以可更拆換鞋底的鞋子為目標創立，不僅省了時間、金錢，又讓您擁有一雙美觀又耐用的鞋子，並提供給顧客各種服務，以滿足顧客需求與愉悅價值。除此之外，本公司藉由本團隊專業技術及與創意構想，吸引不少國內外投資人合作，不僅為顧客帶來優質的服務，透過良好的客戶服務，使本公司逐步擴大市場規模，藉此為公司帶來優質營收，使各股東有最大的獲利空間。
另外，國人對鞋子的觀感，不再是只有穿的功能，亦是搭配服裝的必備物，再者亦可升為流行性的指標，目前消費者注重有特色的鞋子，本公司藉此吸引顧客，以可更換鞋底為主軸，配合健康、環保、多樣式、耐穿等而創立，將帶給消費者優良的服務，從中建立品牌形象，提升口碑，帶動環保概念，與大自然和睦相處；帶動流行趨勢，成為時尚指標。
二、 目標市場
EZ shoes鎖定以女性為主，男性為輔，年齡層則包含青少年到老年，主打「想要一雙陪伴成長的好鞋」。故設定以下七種族群為主要市場來源：
1.不想因為穿壞鞋底而換鞋的顧客。
2.想隨心情隨時更換鞋底的消費者。
3.喜歡組裝樂趣的顧客。
4.想要一雙符合人體工學又舒適的鞋子。
5.想要一雙耐用的鞋子。
6.想要提倡環保的顧客。
7.想要為生活添加流行元素的消費者。
貳、公司定位、經營理念與產品規劃
一、產品說明
本公司以主打更換鞋底為主要的部分，運用”公扣與母扣”的原理，將鞋子和鞋底結合在一起，添加組裝的樂趣，可自行的拆裝，非常的方便。鞋底的更換部分，本公司首推主打運動鞋及休閒鞋，依顧客的喜好挑選自己所好。本產品是經過本公司一連串不斷的設計以及試驗而成，具有輕盈、防水、環保、美觀的功能，且價格非常的合理。本公司的主打商品以販賣鞋底為主，但也有販售其他的周邊商品如鞋墊、鞋帶、鞋子保養液等等。
二、 公司定位
以球鞋來看，一般印象皆是屬價位偏高且耐穿的，若又是屬於有名氣的球鞋，它的價格又是不在話下，若是穿壞了又無法修補的情況下，可是會欲哭無淚的。女性的高跟鞋，一般的價位也算是頗高的，若常常使用容易使鞋跟部分容易磨損也不易修補。而夜市以及路邊攤的商品，一般的印象皆是粗略及便宜，一般人皆有種便宜好看就好，要是穿壞了可再來買過一雙好看又便宜的鞋子，但卻會苦了那些不想多次買過而想穿好鞋又耐穿且價格便宜的人。此時EZ shoes 便幫大家解決此煩惱。
而本公司採取的策略是價格便宜且使用年限長為利基點。EZ shoes 的服務商品是經過不斷的研發測試，銷售對象由青少年至老年人，女性為主，男性為輔。此服務產品非常的耐用，且價格合理，鞋底部分可隨心情更換顏色、款式及花樣，非常的方便拆解組裝，在組裝的過程中還可享受樂趣，且具有美觀、省時、省錢及省精力的功能。服務商品經過不斷測試的結果是非常的輕盈、防水且環保，讓消費者覺得物超所值，且不必再擔心若只是壞了鞋底部分就要丟棄的煩惱。
三、經營模式
1、核心策略：
(1)事業使命：本公司的創立目標以拆換鞋底做為變化，藉由本團隊專業鞋底設計以及拆裝組合鞋底的技巧，為顧客帶來優質的服務。
(2)產品或服務方向定位：在與其他競爭者之間的差異在於自行研發測試銷售，且價格便宜，鞋底部分可隨心情更換顏色、款式及花樣，非常的方便拆解組裝，在組裝的過程中還可享受樂趣，且具有輕盈、防水、環保、美觀、省時、省錢及省精力的功能。
(3)市場與顧客：銷售對象由青少年至老年人，男人皆宜。主要銷售給不想為了因為鞋面沒壞只是磨壞鞋底而換了整雙鞋，仰或想要隨時更換鞋底的顏色、款式及花樣的顧客。
(4)差異化基礎：本公司以主打更換鞋底為主，運用”公扣與母扣”的原理，將鞋子和鞋底結合在一起，具有輕盈、防水、環保、美觀的功能，添加組裝的樂趣，可自行的拆裝，非常的方便。鞋底的更換部分，可依顧客的喜好挑選自己所好，且價格非常的合理。
2、顧客利益：
使顧客因鞋底壞掉可以不必整雙鞋丟掉，只須更換鞋底部分即可繼續穿。抑或想隨心情更換鞋底的顏色、款式或不同花樣，享受拆組中的樂趣。另外，透過多種行銷手法，如網路行銷策略或推行試用期與促銷價折扣策略，讓消費者了解產品所提供的便利性與價值而所接受也願意購買。當滿足顧客需求並透過顧客使用後經驗，推薦周遭朋友，以運用口碑行銷之功，提高公司知名度與利潤。

四、核心技術
國內尚未具有夠技術運用「公扣與母扣」的原理，將鞋子和鞋底結合在一起而在市面上販賣，而本公司首推嘗試聘請專業團隊設計鞋底並進而販賣推出。擁有專業的設計團隊透過深入市場研究與產品分析，設計美感、多花樣、好看、輕盈又防水的鞋面。
參、產業環境分析
一、全球經濟復甦分析
行政院主計處統計2010年經濟成長率8.64％，較2009年-1.78％提高10.42個百分點，平均每人GDP為 61萬140元。全球經濟已漸擺脫金融海嘯以來對財政與貨幣政策激勵之依賴，回復成長，雖然近期中東與北非政局不安，助長油價上揚，升高通膨壓力；強震、海嘯與核電廠輻射外洩重創日本，對全球經濟投下新的變數，將影響全球經濟成長復甦時程，惟在就業情勢與家庭財務漸趨樂觀，以及企業獲利良好有利金融市場表現等正面因素支撐下，全球經濟將續呈擴張態勢。民眾消費信心持續隨就業增加(第1 季就業人數較上年同季增23.6 萬人)及金融市場活絡(第1 季底上市櫃股票市值較去年同季底增2.7 兆元)而增強，反映民間消費動態之零售業及餐飲業營業額分別增加10.24％及7.09％。
表一 歷年平均每人GDP
單位：新台幣
	年度
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008
	2009
	2010

	平均每人GDP
	466,598 
	454,687 
	475,484 
	486,018 
	514,405 
	532,001 
	553,851 
	585,061 
	571,838 
	561,636 
	610,140 



二、台灣兩性受雇薪資歷年分析
根據中華民國行政院主計處指出，到 2014 年，亞洲富裕國家的女性消費者將握有 5,160 億美元的自由消費力，發展中國家的女性則有 1,810 億美元。女性是大多數消費品的主要購買者，也是購買決策者，她們在職場上與男性平起平坐，其教育程度也與男性相當。無庸置疑，亞洲女性消費者已是一股不容小覷的勢力。女性是世界上最有力量的消費者，無論是從家庭、公司採購或是小型企業來看，她們都是消費大戶。隨著女性就業比例和薪資所得大幅上揚，反映出經濟獨立與自主程度的顯著提升。2015年服務業女性受僱員工每人每月薪資（含經常性與非經常性薪資）平均為46,847元，雖低於男性受僱員工之53,433元。但2015年服務業部門女性受僱員工每人每月平均薪資較上年增加2.73％，其中以醫療保健服務業增加5.84％為最高，批發及零售業增加3.48％次之。
表二  歷年各服務業受僱員工每人每月薪資－女性
單位：新臺幣元
	　
	 服務業                            
	批發及零售業
	運輸及倉儲業
	住宿及餐飲業
	資訊及通訊傳播業
	金融及保險業
	不動產業
	專業、科學及技術服務業
	支援服務業
	醫療保健服務業
	藝術、娛樂及休閒服務業
	其他服務業

	1999
	37,750 
	32,911 
	38,977 
	23,204 
	55,728 
	54,802 
	36,652 
	43,286 
	30,397 
	42,296 
	22,086 
	26,681 

	2000
	38,685 
	34,205 
	40,042 
	23,506 
	57,195 
	55,177 
	35,371 
	43,451 
	30,211 
	43,323 
	22,447 
	26,811 

	2001
	39,907 
	35,441 
	42,437 
	23,806 
	56,601 
	58,213 
	33,642 
	42,115 
	31,530 
	43,630 
	22,267 
	25,283 

	2002
	39,893 
	35,341 
	41,741 
	23,791 
	53,875 
	60,736 
	32,930 
	40,916 
	31,684 
	43,782 
	21,378 
	25,727 

	2003
	40,140 
	36,279 
	40,633 
	23,182 
	53,778 
	59,268 
	34,768 
	42,864 
	30,267 
	45,268 
	21,688 
	25,757 

	2004
	40,185 
	35,955 
	41,079 
	23,046 
	53,293 
	62,205 
	34,811 
	43,864 
	30,440 
	44,591 
	23,479 
	26,032 

	2005
	40,349 
	36,272 
	41,786 
	23,249 
	54,403 
	60,730 
	35,022 
	44,970 
	31,489 
	45,590 
	24,120 
	27,141 

	2006
	40,757 
	36,180 
	41,058 
	23,295 
	55,002 
	65,262 
	35,359 
	46,139 
	31,911 
	45,607 
	25,073 
	26,919 

	2007
	41,892 
	36,297 
	42,779 
	23,667 
	56,859 
	71,652 
	35,509 
	47,971 
	32,870 
	46,716 
	25,185 
	26,987 

	2008
	41,495 
	36,738 
	42,256 
	25,030 
	56,579 
	66,075 
	37,144 
	48,036 
	32,489 
	47,939 
	25,263 
	26,716 

	2009
	40,319 
	36,977 
	42,040 
	25,481 
	55,899 
	62,695 
	36,274 
	44,959 
	30,969 
	48,000 
	24,653 
	26,780 

	2010
	42,111 
	38,879 
	43,963 
	25,838 
	57,830 
	68,450 
	39,465 
	48,191 
	31,598 
	48,541 
	25,990 
	27,320 

	2011
	43,270 
	39,410 
	45,281 
	27,988 
	59,490 
	70,230 
	41,573 
	49,551 
	32,669 
	50,584 
	26,799 
	28,970 

	2012
	43,381 
	38,906 
	44,991 
	28,401 
	59,999 
	71,997 
	39,876 
	49,953 
	33,803 
	50,970 
	28,328 
	29,318 

	2013
	43,490 
	39,212 
	44,498 
	28,598 
	58,862 
	72,380 
	41,039 
	49,679 
	33,540 
	50,764 
	28,794 
	29,592 

	2014
	45,600 
	41,403 
	44,799 
	30,119 
	59,153 
	78,547 
	42,841 
	51,364 
	34,818 
	52,560 
	28,898 
	31,146 

	2015
	46,847 
	42,845 
	45,660 
	30,894 
	59,576 
	79,552 
	42,433 
	52,489 
	35,610 
	55,631 
	28,366 
	30,833 


(資料來源：中華民國行政院主計處)
表三  歷年服務業受僱員工每人每月薪資－男性
單位：新臺幣元
	　
	 服務業                            
	批發及零售業
	運輸及倉儲業
	住宿及餐飲業
	資訊及通訊傳播業
	金融及保險業
	不動產業
	專業、科學及技術服務業
	支援服務業
	醫療保健服務業
	藝術、娛樂及休閒服務業
	其他服務業

	1999
	48,879 
	44,468 
	47,234 
	27,890 
	64,759 
	68,812 
	50,748 
	55,376 
	38,057 
	80,668 
	32,241 
	35,916 

	2000
	49,850 
	44,956 
	48,097 
	29,864 
	66,328 
	69,741 
	50,065 
	55,780 
	38,904 
	86,892 
	33,903 
	36,740 

	2001
	49,895 
	44,274 
	50,101 
	29,262 
	65,615 
	69,720 
	48,720 
	55,905 
	38,288 
	90,600 
	35,575 
	35,223 

	2002
	48,545 
	43,179 
	48,312 
	28,588 
	62,767 
	73,827 
	47,174 
	50,146 
	36,514 
	88,721 
	35,196 
	33,263 

	2003
	48,408 
	43,116 
	48,057 
	27,552 
	64,842 
	73,192 
	44,906 
	51,645 
	34,565 
	93,323 
	34,110 
	32,918 

	2004
	48,882 
	43,867 
	49,275 
	27,348 
	63,868 
	73,657 
	43,836 
	54,325 
	34,298 
	94,122 
	36,048 
	33,904 

	2005
	48,506 
	42,899 
	51,394 
	27,855 
	66,622 
	72,142 
	41,932 
	56,269 
	33,764 
	92,454 
	35,866 
	34,933 

	2006
	48,247 
	42,660 
	51,482 
	27,380 
	65,952 
	75,231 
	40,806 
	56,836 
	33,143 
	92,550 
	37,722 
	34,968 

	2007
	49,085 
	42,693 
	51,720 
	28,112 
	69,275 
	82,627 
	39,975 
	57,968 
	33,343 
	94,225 
	37,635 
	34,286 

	2008
	49,560 
	43,236 
	52,596 
	29,163 
	69,847 
	80,430 
	43,297 
	60,278 
	33,409 
	97,400 
	38,513 
	33,262 

	2009
	48,018 
	43,301 
	50,269 
	29,510 
	66,948 
	75,950 
	40,968 
	54,288 
	32,119 
	95,989 
	37,461 
	34,211 

	2010
	49,685 
	44,805 
	50,968 
	30,523 
	69,756 
	83,495 
	42,465 
	57,092 
	32,981 
	94,984 
	38,918 
	36,153 

	2011
	51,102 
	45,904 
	52,260 
	32,078 
	72,177 
	87,673 
	42,324 
	60,194 
	33,329 
	97,083 
	39,283 
	37,727 

	2012
	50,817 
	44,946 
	52,418 
	32,474 
	73,090 
	87,651 
	39,311 
	61,960 
	33,479 
	96,682 
	41,965 
	37,477 

	2013
	50,879 
	45,590 
	52,123 
	33,108 
	71,451 
	86,863 
	39,601 
	60,483 
	34,145 
	95,665 
	42,528 
	38,405 

	2014
	52,594 
	47,798 
	52,407 
	33,925 
	72,727 
	90,433 
	42,984 
	62,663 
	35,000 
	96,517 
	42,156 
	40,386 

	2015
	53,433 
	48,437 
	53,841 
	34,870 
	72,677 
	93,015 
	42,268 
	63,364 
	35,731 
	99,187 
	43,613 
	39,607 


(資料來源：中華民國行政院主計處)
三、產業發展趨勢
(一)環境變遷趨勢之一：
我國製鞋產業界大部份均有朝向再次開創傑出策略的意願，但往往由於所擔當的優秀經理人員難尋或擔心經理人員革新意願不積極，因而裹足不前，即使部分即已投入「差異化」革新策略規劃的製鞋產業界，也因所任用人才不適其位，並選錯執行各階段性目標，即使引進顧問公司專業人員進行種種輔導，導致執行過程中問題叢生，延伸不止，效果大打折扣，在成果不彰之下，使產業界感到氣餒，優秀的專業人才難尋。而現有的專業經理人員不適其位，在滿足現況，缺乏國際觀，使命感不足，不給自己隨大環境的變遷中而成長機會。
(二)環境變遷趨勢之二：
國內製鞋產業處於競爭激烈的環境之下，各製鞋公司無不挖空心思尋找一個最完美整體機能來展現競爭策略，以及尋找一個革新競爭策略。但由於產業之間挖角風氣盛行，以及產業之間的學習仿效愈來愈快，某一位優秀的經理人員，極容易在高薪禮聘之下換東家，某一個新策略極可能在短期內立刻被競爭者模仿學習，換個角度來說，現在的製鞋產業的環境競爭激烈，已經不易找到一個可以長期倚賴的發展空間了，製鞋業想找出自己最佳環境所在，卻無法獨有競爭優勢也是一件平常之事，一製鞋產業在經營中只能觀察與學習，不能一成不變，須隨著產業內部組織架構功能與外在大環境變遷趨勢，經整體良性統籌之下，各部門細心的演練安排，在整體決策上需透明化、公開化、能力公平化，適得其位，更需經理人員提升執行意願，對產業心存旺盛的「企圖心」來展開公司所設定的目標。
(三)環境變遷趨勢之三：
台灣地狹人稠，自然資源貧瘠，在最優勢生存條件之下，需發展高科技產業，使台灣成為科技島，在此條件之下，立足於世界時，因我國製鞋產業所需的專業人才，在培育養成不易，在需新進專業人才而難育成之下，以及國際間製鞋產業競爭激烈的趨勢中，我國製鞋產業在成為「跨國性」的產業時，歷經十年有餘落實「本土化」基層幹部是近年以來製鞋產業在大環境中最明顯最重要的環境變遷中，促成為最新製鞋產業的經營方式之一種趨勢。
四、產業結構分析
產業結構強烈地影響著業者之間的競賽規則，並決定廠商所能運用的策略手段。產業環境中的成員，可由5種競爭作用力（competitive force）共同決定，分別是：潛在進入者、替代品、客戶、供應商、現有競爭者。從五力分析中可以看出，企業的競爭不是只有現有競爭對手之間的較量，而是由5股力量共同作用的一個系統。
(一)潛在競爭者的威脅：新品牌的興起，會引起購買者的好奇心和購買慾望。也就有利可圖，再加上本產品技術容易學習，易被模仿。而一般店面及網路商家，使鞋店家數增加、顧客選擇增加，造成威脅。也會導致銷售量下滑。
(二)替代品的威脅：由於本產品訂價偏中高價位，部分購買者在相似產品下，會選擇較低價但同質感的產品。所以一些替代性商品，如皮鞋、帆布鞋、靴子，也會導致分散客源的因素。
(三)消費者的議價力量：消費者議價能力偏低，在大部分都是商家定價為不二價，所以消費者價格議價空間非常小。
(四)供應商的議價力量：廠商必須自行評估如何訂定價位才能得到最大的回饋。主要花費在店面裝潢、鞋款設計費、鞋子的材料費和銷售人員的薪水資出等，對外支出龐大，所以對供應商有議價空間。
(五)現有競爭者的強度：雖然目前市面上尚未有可自行拆解之鞋款，但會不斷改良，還是有眾多品牌互相競爭如：Puma、Adidas、NIKE。

六、SWOT分析
SWOT分析是優勢（strength）、劣勢（weakness）、機會（opportunity）與威脅（threat）的英文首字母縮寫，主要用於分析企業自身的優勢與劣勢，以及企業身處競爭對手環伺之下所面臨的機會與威脅。
(一)Strengths (優勢)：
1.由本經營團隊出資，擁有足夠的資金
2.大眾對新興品牌和創新的設計的好奇。
3.自營門市，擁有自己的通路。直營店店面也可以做到品牌宣傳的效果。
4.品質穩定朝獨特性發展。
5. EZ Shoes 產品訂價屬中低價位，比起一般的休閒鞋或名牌球鞋算價位較親民。
(二)Weaknesses (劣勢)：
1. 新興品牌，品牌知名度不高，雖然健康意識抬頭為市場重要趨勢之一，但並沒有足夠的能力與競爭者相抗衡，因為第一個進入品牌在消費者心目中的印象通常會最深刻。因此與競爭者過於正面衝突，有可能處於劣勢。
2.由於 EZ Shoes 的技術只是利用一些簡單元裡加上一些創意，所以技術上容易被模仿。
3.創業初，消費者還無法完全接受，規模較小，產品無法量產，無法達到規模經濟。
(三)Opportunities(機會)：
1.近年來市場運動休閒風興起，越來越重視運動生活與品質，對於鞋子的需求也大大的增加。
2.更換下來的鞋底可回收再造，也不用鞋底磨壞就丟掉整雙鞋，在環保意識抬頭的世代，是一大機會。
3.籃球、棒球、足球的興起，可透過運動行銷，在各大年輕朋友喜愛的賽事中置入式行銷，間接的提升及活化了整體的品牌價值及型像。
(四)Threats (威脅) ：
1.對於有利可圖的產品，市場上就會出現許多仿冒品。
2.其他知名運動品牌的挑戰，例如：Puma、Adidas、NIKE。
3.量飯店的興起，許多家庭會購買量飯店平價且品質不錯的鞋。
肆、公司經營目標、策略構想與策略型態
一、 經營目標
1.公司目標與願景：
(1)本公司以「環保、實用」為理念，並依大多數消費者心裡，首推一雙只需更換鞋底就可將鞋子煥然一新，不僅省了時間、金錢，又讓廣大消費者擁有一雙美觀又耐用的鞋子，省去許多不必要的麻煩，更為社會減少汅染，將環保概念深植至每位消費者心中。EZ shoes 更是隨時將客人放在心上：「顧客不是要購買一個『產品』，而是一雙好的鞋子，陪他們走更長、更遠的路。」
(2)短期目標(一年)：在雲林縣虎尾鎮設至實體店面第一家店，將鞋子基本款利用網路平台銷售，並將「環保、實用」理念推廣到消費大眾，讓消費者接受此款新型鞋款，另外將生產技術外包，專心拓展銷售業務。
(3)中期目標(二~五年)：消費者不再只可利用網路平台購買，可至實體店面購得，預計在北中南各地增開分店，預計每年以20%至30%成長，鞋款多樣化，以因應不同愛好的消費者需求。
(4)長期目標(六~十年)：預計營運穩定，有穩定的客源及業務收入，本公司將轉變方向，積極與相關環保團體異業結盟，將「環保、實用」理念徹底發揮，並利用盈餘做公益，獲得消費者支持，以永續經營為最終目標。
二、經營策略
1. 技術結合導向：將舊有的技術(公扣、母扣原理)結合創意，發揮最大的效益。
2. 成本導向：將生產外包，並與廠商簽訂合約長期供應以降低產品成本，成就最高之毛利。
3. 消費者導向：站在消費者立場，為廣大消費者設計出最具實用性的一雙好鞋。
4. 價值觀導向：將鞋子重新定位，從消耗性產品轉變為重複使用，藉此將「環保、實用」的理念深植人心，為社會減少汅染，讓全民一起為社會環境盡一份力。
三、經營規劃與部門策略
1.行銷部門
(1)品牌概念：
以鞋底製造販賣為主之 EZ shoes，本持著讓消費者不再為了尋找一雙屬於自已的愛鞋，浪費多餘的時間跟金錢，但到本店購買了屬於你自已的鞋款後，不論是鞋底壞了、鞋帶髒了、鞋面保養…等問題，都讓你能輕輕鬆鬆在EZ shoes 為你的愛鞋提升附加價值。本店名為 EZ shoes 縮寫自Easy shoes，意涵為”簡單的鞋子”，可引申為方便、容易、簡單的意思。
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圖 1 EZ shoes logo 圖
(2)行銷策略：
EZ shoes 隨時將客人放在心上，永遠站在顧客角度審視我們的商品。「顧客不是要購買一個『產品』，而是一雙好的鞋子，能夠陪他們走更長、更遠的路。」因此本公司以創造『實用性』的價值，利用「中低價位，1,500~2,500元」來定價，滿足顧客所希望獲得的需求。在銷售促進上，可透過地區性廣告、宣傳車、平面看板、開業促銷活動、週年慶、第二雙六折、網路好物分享等多種手段，達到宣傳 EZ shoes 的效益。行銷策略主要透過產品生命週期，分別製定各期的行銷策略。
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圖 2 EZ shoes 產品生命週期圖
A孕育期：即為目前本公司狀態，預估 1 年。創業初期可先將品牌告知市場，透過宣傳手段與促銷方式，先以低等價位約1000~2500 元進入市場，配合門市活動，吸引顧客好奇心，提升顧客上門率。
B成長期：預估時間開業第 2 年~第6 年，於成長期時，顧客大致上對於EZ shoes 之鞋業款式功能熟悉度與接受度大幅增加，此時，可配合不同時事、節日、概念、功能，推出更多不同風格的鞋款，例如：功能方面，慢跑鞋、網球鞋、羽球鞋、籃球鞋及各類鞋款；也可以在鞋面設計上增加概念式圖樣。
C成熟期：預估於第 6 年~第8 年出現。銷售量提高，具有規模利益，除了擴展自家分店外，亦可增加銷售通路，擴展銷售模式。
D飽和期：於第9年到第13年，虎尾地區的販賣運動鞋的市場會逐漸趨向飽和狀態，此時的EZ shoes 將會受到競爭廠商強烈的威脅，需提出更具有創意的概念設計鞋款進行競爭，此時顧客對於EZshoes 的品牌認知具深度了解，即便是在競爭激烈的環境中，也可以快速的將新產品推廣至消費者。
E衰退期：顧客對於 EZ shoes 的產品不再擁有新鮮感，進而轉向其他同業競爭者，EZ shoes 的原有顧客群流失。

2.生產部門
EZ shoes 採取自已設計，委外代工方式進行生產。自已設計圖樣、款式、圖色、花樣，將自有的概念呈現於設計上，將自已的設計包給相關工廠進行代工，工廠生產過後，再運送至銷售地點進行販賣。而通路上選定於雲林縣虎尾鎮之中正路上為首要創業地點經營團隊各員對於虎尾皆有足夠的熟悉度，對於公司在各方面上的影響都能夠以最適宜的方式進行協調了解，在進行產品推廣、市場觀察、產品生產與製造的方面也較容易上手。此外，本公司也結合多家網路商城之平台，例如奇摩、PCHome等。

3.研發部門
EZ shoes 最大的優勢在於，提供消費者方便又實用的一雙好鞋，首要需先讓消費者了解EZ shoes 鞋子的優點，再透過針對各年齡層、性別、族群的喜好，設計出不同種類的款式，即可讓許多的顧客族群擁有充份種類選擇。而產品的廣度與特色主打可拆解式鞋底，如圖3右下角將鞋底與鞋體本身進行公扣與母扣結合。另外，利用各球鞋功能的不同，設計不同風格的鞋底，如圖2。於設計構想初發時，先查詢相關的鞋面、鞋底、鞋款設計專利事項，重新設計出屬於EZ shoes 的主打，“省時省力又省錢的鞋底設計”可避免掉許多不必要的時間、金錢上的浪費。
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4.組織架構與人力需求
目前人事預算，執行長1名，負責項目為「開發及經營新事業 、組織使命與目標、整合各部門意見、製定重要決策」。設計部門1名，負責項目為「研發設計新產品、產品樣式設計、改良產品，提升產品品質」。行銷部門1名，負責項目為「建立供應商合作關係、確保產品來源、觀察市場、採購流程監控」。採購部門1名，負責項目為「致力產品行銷與推廣、與客戶溝通的專業能力，以達成組織與相關公眾之間瞭解與信任的目標」。財務部門1名，負責項目為「掌握公司財務動向、資金調度、財務規劃、預算審核、編製報表」。共5名人員；未來將擴大營業地點及增加通路點，預計人員每年3倍速度成長。

陸、投資說明
一、投資說明
過去國內製鞋業極力拓展鞋類，使鞋業造就了不少財富，為國內社會塑造一股安定的力量，且成為東南亞鄰近各國競相模仿，作為該國積極拓展的行業之一。為了提昇產業生存空間，進而提昇產業能給予顧客最佳的提供服務，競爭策略時代來臨，本企業的核心技術配合環境；專業知識與技能的競爭優勢運作；團隊功能與協調運作的競爭優勢連結。EZ shoes 會不斷設計新產品，配合顧客需求，創造顧客價值，提升顧客滿意度並帶動流行、健康、環保的趨勢。
二、股權規劃
預計總資金金額為一千五百萬元新台幣。資金來源主要為創業團隊成員，其中五人各占15%，其餘25%股權資金為向創機構申請。透過EZ shoes，帶給每一位顧客更美好回憶，故本計畫在順利展店後，希望能有持續穩定的獲利和成長，朝向永續經營的目標邁進，相信未來事業遠景可期，前景樂觀。本團隊有著和別人不一樣的遠見與經營理念，期望EZ shoes將可以帶領另一波流行與健康趨勢，同時我們也推廣以「一雙陪伴你成長的好鞋」的經營標語，若您對我們的計劃案有興趣，歡迎加入「EZ shoes」，成為我們的經營團隊。
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