有效達成創利經營的方法

「創利經營」是企業營運所追求的目的。但是如何有效創利就不是每一個企業都會運用的，觀其緣由乃是一般企業都會有一個迷思，那就是習慣於過去的經驗模式與降價競銷。其實如何有效突破這種舊的習慣領域，正是企業在突破營運困境的重要課題。為此特將整理下列重點供參考，也提供給有心改革的企業做為拋磚引玉的指摽。
１．定期性的推出新商品
有鑒於商品壽命週期的縮短、導致毛利率的下滑，因此，任何的企業都應養成推陳出新的政策，方能提升或維持利潤。如NOKIA和MOTOROLA手機。
２．商品組合的變化
有許多企業都常陷入的迷思，就是覺得商品品項很多；而且創新不易。其實如何將原有商品不斷變化，以新組合方式，不失為求變創利的一種方法。如市面上現在流行的家庭音響組合。
３．重視統計分析效益
很多企業都忽略銷售統計分析，往往只是順勢的銷售，而沒注意到商品系列中的排行榜及利潤貢獻，因為有利潤的商品若能主動推介及運用配套規劃，往往能帶來不錯的創利效果。
４．重視售價比率的維持
往往一個企業在業務推廣時，只注意到競爭價格，而忽略商品的優勢，一味的降價求售，而未在商品比較方面下功夫，其實只要強調商品的特色，往往就能引發客戶的購買動機，但是卻被容易疏忽。如福特汽車的METROSTAR。
５．運用事件行銷方法
在市場流行趨勢變化快速的時代，如果能注意市場的各項話題或流行，而立即反應運用那對企業在突破瓶頸方面是相當可行的。如扁帽的風行，和小林眼鏡的哈利波特鏡架。
６．小眾市場取向的運用
傳統迷思的想法是常以為商品就要大眾化，但是在消費者個性化表現的時代，這種思考是行不通的。因此企業就得用心的思考公司商品如何針對某一年齡層或某一客戶群或某一區域的區隔規劃將有利於市場的拓展。如台新銀行的玫瑰卡。
以上種種方式均能帶動市場的活絡，可見市場並非是只有低價求售或所謂的景氣低迷，其實關鍵在於企業本身的靈活與否。
