創造力與敏感度

許多人以為市場是調查出來的，其實，市場是靠有「創造力」（Creative）與「敏感度」（Sensitive）的人開發出來的。

汽車大王亨利．福特一世發明了生產線來裝配汽車，促使產量大增，成本大降。福特除了在汽車裝配線的貢獻之外，他運用「創造力」與「敏感度」，開發出價格五百美元以下、年銷百萬部的汽車市場。

福特說：「我先訂出五百美元的價格，使全體員工不得不發揮最高效率，以創造出更多更有效的製造與銷售的方法。這種強迫式的做法，比其他無壓力的研究調查管用多了。」

從一九○六年福特推出第一部售價五百美元的汽車。到一九○八年每部二六○美元的黑色T型車問世，風靡全球，不到七年的時間，福特一躍而為世界上最大的汽車製造公司。

日本華歌爾內衣的創辦人塚本幸一，在戰後原是一名銷售女性隨身飾物的商人。有一天，他聽到有人提到「未來日本婦女穿洋服的風氣將逐漸興盛」。

這句話刺激了他的「創造力」與「敏感度」，他看出女性內衣的廣大市場，並暗中立誓:「要讓全世界的女人身體都被『華歌爾』包裝起來。」

不料，當他第一批胸罩推出時，正值入冬的季節，當時日本婦女在冬天仍舊習慣穿和服，和服較能保暖，而且不需胸罩來襯托身材，所以他的胸罩銷路很差。

塚本幸一並不因此就灰心了，他在產品滯銷之時，訂下了未來五十年的發展計畫：五十年代，開拓日本市場，六十年代，獨佔日本市場，七十年代，進軍國外市場，八十年代，擴展國際市場，九十年代，成為世界知名企業。

他的「瘋人瘋語」如今都一一實現了。

看到福特與塚本幸一成功的實例，我們可以證實「創造力」與「敏感度」對企業的經營者實在太重要了。
