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什什麼叫 
驗證市場



非洲賣鞋，到底是有市場？還是沒市場？



有供給，有需求，還要「有成交」

市場



因此，所謂「市場驗證」就是要確認：

1.市場供給 
2.市場需求 
3.市場價格



因此，所謂「市場驗證」就是要確認：

1.市場供給 
2.市場需求 
3.市場價格

競爭對⼿手的產品

有相同訴求/類似的產品


完全替代品

部分替代品

你的創新產品



因此，所謂「市場驗證」就是要確認：

1.市場供給 
2.市場需求 
3.市場價格

使⽤用者/消費者的問題與痛點

（問題與痛點的程度）

使⽤用者/消費者的問題情境

使⽤用者/消費者⽬目前的解決⽅方案



因此，所謂「市場驗證」就是要確認：

1.市場供給 
2.市場需求 
3.市場價格

消費者願意為解決問題⽀支付多少錢

你⾃自⼰己在成本考量量下能提出什什麼價格

你所提出的價格與競品比較是否有競爭⼒力力


p.s（這裏不談價格策略略 EX：免費）



只有供給，沒有需求



只有需求，沒有供給：藍藍海海市場



供過於求：價格將下跌



供不應求：價格將上漲



所以，如何驗
證非洲賣鞋？

造供應

問需求

詢價格



Step1：問需求


實際調查與訪談，了了解非洲部
落落的⽣生活狀狀態，以及他們是否
有因為缺乏鞋⼦子⽽而致病等..問題



Step2：造供應


以有限的材料製作MVP，讓⽬目
標使⽤用者體驗，並回饋他們使
⽤用後的感受，作為修正參參考



Step3：詢價格


拿最終版本的MVP到市集去，
詢問體驗後有多少⼈人願意買？
買的價格⼤大約是多少？



驗證⽅方法 說明

1.焦點訪談

A.沒有嚴格的定義，⽬目的是驗證各種觀點與假設是否正確


B.務必與真實的使⽤用者進⾏行行溝通，解釋產品能滿⾜足他的什什麼需求，然後詢
問他們對於產品不同部分的重要性是如何排序的，根據收集到的資訊再對
MVP進⾏行行調整


C.請注意，應著眼於發現問題和解決問題，⽽而不是推銷產品


D.問問題時，聚焦在產品特點上，⽽而不是空泛的喜不喜歡

2.著陸⾴頁 
(Landing Page)

A.著陸⾴頁是訪客或潛在使⽤用者瞭解你產品的⾨門⼾戶，是介紹產品特性的⼀一次
⾏行行銷機會，你可以藉此瞭解產品到底能不能達到市場的預期。


B.你可以要求有興趣的訪客填寫Email或在設定的資料欄欄輸入個⼈人資料，或
甚⾄至呈現價格表以及設置某些互動⽅方式，⽬目的是蒐集訪客點擊、瀏覽、互
動的相關數據與資料，分析他們究竟對哪件事有興趣，藉以驗證你的MVP


C.總之，重點在於 Call to action，要求訪客採取⾏行行動，與你互動



Airbnb的著陸⾴頁產品介紹簡單有⼒力力，主打「在不同的地⽅方都可以租到airbnb的房
間，讓顧客到哪裡都有家的感覺」，產品訴求⼗十分明確。在⽤用⼾戶認識Airbnb之後，
下⾯面就出現⼀一排Call to action的選單，對Airbnb的服務有興趣的⽤用⼾戶就可以立刻採
取⾏行行動。



驗證⽅方法 說明

3.A/B測試

A.針對網站或APP：當你不確定如何才能有效地提升註冊率和轉換率時，
可以嘗試 A/B 測試。意思是開發兩兩版⾴頁⾯面，然後將這兩兩個⾴頁⾯面以隨機的⽅方
式同時推送給所有流覽⽤用⼾戶，然後通過 Google Analytics 等分析⼯工具，瞭
解⽤用⼾戶對於不同版本的回饋。


B.針對實際產品：有時你不確定產品的哪個特點會吸引使⽤用者/消費者，這
時候你可以設計不同的「圖⽂文影⾳音組合」，同時放在 Facebook 或其他管
道曝光，看哪個版本更更容易易吸引相關族群。

4.影片說明

A.⼀一個知名的案例例是 Dropbox，他們為驗證 MVP 時發佈⼀一段影片，介紹
了了 Dropbox 的各項功能，有興趣的⽤用⼾戶註冊數⼀一夜之間從 5,000⼈人 暴暴增到 
75,000⼈人，當時的 Dropbox 甚⾄至連實際的產品都還沒有


B.當你開發的產品非常創新，是解決連使⽤用者⾃自⼰己都尚未發現的問題時，
你很難直接讓他們為此買單，教育市場成本很⾼高。因此，製作⼀一個說明影
片，是不錯的測試市場⽅方式。



驗證⽅方法 說明

5.群眾募資

A.透過群眾募資專案，根據⼈人們的⽀支持程度判斷市場對產品的態度。除了了
能了了解消費者對產品的直接反饋外，更更重要的是你可以透過不同產品組合
創造「價格發現」，讓⾃自⼰己更更了了解市場如何看待這項產品。


B.當然，如果想在群募平台上收到良好的效果，除了了有具說服⼒力力的⽂文字，
⾼高品質的產品介紹影片，以及充滿誘惑⼒力力的回報組合之外，還需要有前端
在線上、線下社群的造勢或曝光，更更能讓群募成功

6.預購

A.預購通常是你的MVP已經即將發佈2.0或3.0版本，曾有過⼀一群⼈人體驗或
使⽤用過1.0版本，這樣的情況下比較容易易透過預購成功。


B.舉例例來來說，Oculus Rift 這款 VR 設備， 在開發者版本量量產之前就發佈了了 
預售⾴頁⾯面，取得巨⼤大的成功；此外，現在很多在 Kickstarter 上群募的項
⽬目，通常也是以預售的形式進⾏行行。



造供應

問需求

詢價格

⾼高

MVP：中     量量產：⾼高

低

不確定性



結語



以非洲賣鞋為例例

• 情境設定：非洲部落落⼈人⺠民走在泥濘路路上，容易易感染細菌或
被銳利利的⽯石頭刮傷 

• 核⼼心價值：因此，讓部落落族⼈人能安⼼心的走路路快跑，是他們
需要的，其核⼼心價值在於「保護腳掌」，MVP製作時就要
以「保護」為主要重點，⽽而不是「美觀」或「穿脫⽅方便便」



以非洲賣鞋為例例

• 情境設定：非洲部落落⼈人⺠民走在泥濘路路上，容易易感染細菌或
被銳利利的⽯石頭刮傷 

• ⽬目標客群：鎖定那些經常因為沒穿鞋⽽而走路路受傷的對象，
可將顧客分為「曾受過傷」、「尚未受傷但受傷機率⾼高」、
「尚未受傷但擔憂⾃自⼰己受傷」等...類別



雙向免運費：你買的時候不⽤用付運費，連不滿意退貨的時候也不⽤用付

365 天無條件退貨：確保客⼾戶對於商品的滿意是長期的



THANK YOU


