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例

開創新事業的3個途徑

我想在非洲開一家公司，建立
永續經營的商業模式，改善當
地人生活‧

我有一部機器，可以讓你感受
到電腦傳輸的物件(3D物件)

我有一個機械工程學位，可以
快速做出你想要的科技裝置原
型……現在，我只想發揮最大
影響力運用技能，成為自己的
老闆

有構想 有技術 有熱情
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如何做出市場區隔:

A.腦力激盪

腦力激盪

構想找出潛在的產業

列出每個產業裡有誰會因你的概

念受益

聚焦在終端使用者，而不是客戶

找出各個終端使用者要從事的不

同任務，歸納相同次類別

舉例

我想用科技來提升教育

老師、學生、行政人員…?

使用教科書、黑板，或是授課計畫的不

是學校，而是老師；

重點是大學的使用者還是高中?

小學老師可能要身兼多種科目，因此，

要把不同科目都歸類到「教學」項下。
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如何做出市場區隔:

B.限縮

Mission

列出6~12個最有意思
的市場商機

每一個市場商機裡，要有特
定的終端使用者，以及一種
或一些應用。

焦點放在特定終端使用者
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如何做出市場區隔:

C.初級市場研究

目標 了解客戶的痛點，設計出對客戶
有極大價值的解決方案

方法
與潛在客戶

對談

 對他們的需求，不可以有標準答案
 他們不一定能告訴你「標準答案」
 用「詢問」模式和潛在客戶交談 5



進一步區隔灘頭堡市場

• 3項條件，定義一個市場

 市場內所有客戶，都會購買類似產品

 市場內客戶的銷售循環類似，也期待產品以相似的方式提供價
值

 市場內的客戶間有「口碑」，這表示在購買活動上，他們可以
成為彼此強力且有價值的參考推薦
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從「有多少終端使用者」
到「營收在哪裡」

符合檔案

的終端使

用者人數

每位使用

者的年營

收貢獻

每年總市

場規模金

額
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價值主張要契合
代言人的優先考量

優先順序:上市時間

產品價值:降低生產成本

價值主張:「我們每個月可為你省下XXX元」

產品價值:縮短上市時間
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找出接下來的10位客戶

列出超過10位潛在客戶

聯絡清單上的客戶，給他

們看你的生命週期完整案

例、高層次產品規格，以

及量化價值主張

若某位客戶認同你在前幾

步驟的假設，現在就該問

對方願不願意提出意向書

若客戶的回饋意見和假設

不完全一致，記下來，並

思考這對你的分析有何影

響

現在，你已聯絡過每一位

客戶，或許也得到新數據。

這時，你可以回頭修正之

前的假設，決定是否要聯

絡更多客戶‧

最終目標：列出10位同質

性高的客戶

若發現找不到10位對你高

層次產品規格熱烈迴響的

客戶，就要重新思考你的

灘頭堡市場

不要把客戶名單或你收集

到的資訊洩漏給外部人士
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如何定義核心

Google

頂尖的搜尋

引擎演算技

術

以關鍵字為

基礎的文末

廣告搜尋
例

定義
核心

你擁有那些資產?

什麼是你真正喜歡做的事?

公司以外的競爭對手能做什麼?

企業所有權人的財務目標?
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銷售流程隨時間改變
短期

• 焦點：創造產品需求，並履行產品訂單

• 需要和客戶直接互動，說明價值主張及產品特色

• 投資「業務開發」的直接銷售人員

中期

• 焦點：履行訂單，留住現有客戶

• 需要經銷商或加值型轉售商，來服務遠端市場或小型客戶

• 成本極高的業務人員，可聚焦在終身價值較高的大型客戶

長期

• 焦點：履行客戶訂單，必要時持續執行客戶管理

• 一旦競爭對手加入市場，他們也會影響你的所作所為
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最基本可行的商業產品3條件

客戶能從使用產品獲得價值

客戶會付錢購買產品

啟動客戶回饋循環：客戶可以協助你
來回修改，開發出愈來愈好的產品

要擁有一項最基本可行的商業產品，
需具備3大核心元素
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發展產品計畫

規劃出產品

成長策略

針對後續市場

做總市場

規模研究

依代言人需求，

從中選出要重

新納入產品的

功能

設定一套

標準作業程序

市場試水溫，

以處理瑕疵錯誤

思考何時

擴大市場

下一個推出的產品，取決於

新代言人的需求，

以及成長策略
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恭喜你做到了！

但隨著你業務的擴展，你也要多瞭解很多其他面向

 打造企業文化
 選擇創業團隊
 促成團隊的成長與壯大（人力資源流程）
 發展產品
 推銷與執行銷售
 服務客戶，打造客服流程
 培養財務實力與管理現金流
 籌募資金以擴大營業
 事業領導力與擴大業務規模
 建立良好的公司治理制度，並善加利用
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趕快啟動您的
創業基因吧!
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