
在上一篇文章我对“产品系统设计”的思考中我提到最小化可行产品（MVP），有个朋友

看完留言，让我可以试一试讲清楚“MVP 有哪些坑？”回想起来，这几年我一直从事硬

件产品开发相关的产品管理工作，有面向企业的，也有直接面向消费者的，有的产品历时

一年多，短的可能几个月。在这方面踩过的坑确实比较多，倒是有一些惨痛的经历可以说

一说。

一

我记得几年前朋友介绍加入一家创业公司，不到十个人。团队创始人都是技术出身，在行

业内也都算小有名望，做的是一款面向公安、交管使用的硬件设备，客户群以集成商为主

。

当时那款产品业界能做出来的厂家也不多，国内大概五六家，如果在一个合适的时间能够

推出性价比不错的硬件产品，以当地城市每年 10000 台进行估算，只要能够占据 1/4 的

市场容量，那公司的销售额和利润都会取得一个不错的结果。

为了走一个差异化的道路，我们当时选择了一款非市场主流的 sony 芯片，这款芯片比主

流的便宜，但性能表现不错。于是我们在憧憬中快马加鞭，几个人 5+2，白加黑地投入到

产品开发中。



几个月后，当我们满怀信心地把产品交付出来后，市场给了我们狠狠的一击。

我们和当地一个比较有代表性的集成商合作，给了他们一个非常有诱惑力的市场价格，但

最关键的图像清晰度指标（特别是晚上）却无法满足最终用户的要求。虽然集成商肯定我

们的技术能力，但经过几次试验和对比测试后，最终却不得不更换了其他厂家的设备。

最小化可行产品（MVP），指的是快速地构建出符合产品预期功能的最小功能集合，这个

最小集合所包含的功能足以满足产品部署的要求并能够检验有关客户与产品交互的关键假

设。该概念由埃里克·莱斯在其著作《精益创业》中提出，用最快、最简明的方式建立一个

可用的产品原型，这个原型要表达出你产品最终想要的效果，然后通过迭代来完善细节。

很不幸，我们当时的做法，几乎犯了所有的错。

首先，手头上确实有一个值得解决的问题（集成商之前用的产品价格高也有一些问题），

但最核心的是对于“符合产品预期功能”这一点走在了错误的道路上。产品对应的解决方

案，并不能满足最终用户的要求。所以在这个阶段，需要问自己三个问题：

你的解决方案是否是客户想要的？（必要性） 他们是否愿意为你的解决方案掏钱？如果

不愿意，那么谁来买单？（发展性） 你的解决方案是否能够真正解决问题？（可行性）

Ash Maurya 在他的《精益创业实战》中，给我们提供了另外一种方法——精益画布，一

款制作迅速、内容紧凑、方便携带的工具，基本上可以解决前期的一些问题。如下所示：



其次，我们当时是有机会在半路调整方向的。

开发进行了两个月左右，产品第一版（我们自己定义为 MVP）出来后，在测试的过程中

发现了夜晚清晰度问题（相比业界最较好的两家公司产品）。

这个时间点，本来应该是我们拿着原型去客户处进行假设验证的绝佳时机，如果此时有几

个客户的真实反馈数据，我们可能会推翻之前的假设，这会决定我们下一轮的行动方向。

但我们当时的做法没有遵循这个原则，我们反而花了大量的时间去选择周边配套的补光设

备，企图通过算法优化、补光增强来达到效果，这再次让我们在错误的方向上越行越远。

虽然我们带着强烈的信念，但硬件产品的字典中没有“信念”二字，一切都必须通过科学

方法的验证。

二

从上面的例子可以看出，做产品过程中，我们无法完全避免犯局部的错误，但是若能从一

开始就愿意并尝试去探索甚至同时测试多种模式，总能增加找到更好方案的几率。



这里面“探索”是关键，抛开那些极为困难的技术问题，其实只要有足够的时间、资金和

人力，做出个产品应该不是什么难事。怕只怕做出的东西根本没人想要。

Steven Gary Blank 博士在他的《四步创业法》中提到，“客户探索”是用事实去检验设

想，而检验假设都必须走出舒适的办公环境，去到客户中间，虚心了解他们的需求。这个

过程的目标不是说服潜在的客户接纳你的想法和假设，而是设法了解客户的真实意见，他

们在使用类似产品过程中的痛点，然后如实地记录下来即可。

三

2015 年的时候，我负责公司的一款物联网产品开发管理工作。那时候我已经读了一些精

益管理的文章和书籍，总想着通过快速迭代来打造一款有价值的产品，所以我制定了比较

激进的产品发布策略。

我把过程分为三个阶段，第一步是快速出一个原型机，第二步是增加我计划中的几个功能

模块，第三步是完善并兼容几个物联网平台。

但是，第一阶段就遇到了一些问题，我当时和开发人员一起选的 MCU 到程序设计时发现

32KB 的 FLASH 不太够用了（可以满足基本的功能），一旦程序满负荷运转，内存就比较

吃紧。

当时的情况一是有项目在等着用这款产品，二是考虑沉没成本，我们决定牺牲掉一部分功

能来达到产品上线的目标。

这个案例也比较有代表性。

首先，肯定是前期的需求工作没有做完整，产品的使用场景并没有明确到极值。此款物联

网设备既可以单独使用，也可以组成集群，在集群工作环境中，当设备容量达到一定规模

时其程序处理复杂度上升较多，导致 MCU 的 FLASH 即将到达极限。

其次，最小化可行产品（MVP），有两个形容词，其一是“最小化”，另外一个关键词是

“可行”。而我犯了一个典型错误，将重点放在了“最小化”出产品，而忽视了“可行性

”的部分。



举一个例子：一款硬件产品，其 MCU 支持串口、网络、USB 等，如果没有强制要求，可

以先用最简单的串口实现通讯，形成一个最小化可行产品去验证数据传输以及功能，验证

了可行性后可以再慢慢完善底层网络协议、USB 驱动等。

四

做硬件产品开发，要求短时间内囊括需求、设计、测试、生产等步骤， 迭代不如软件那

么容易，所以硬件产品如果出了问题往往比较麻烦，改进的周期会比较长，这容易导致产

品无法按时上市或者不得不忍受一些缺陷。

以上两款硬件产品都有各自的问题，在复盘过程中，除了上面提到的外，还有一些需要注

意的点。

典型问题一：硬件产品基本上遵循摩尔定律。

当价格不变时，集成电路上可容纳的元器件的数目，约每隔 18-24 个月便会增加一倍，性

能也将提升一倍。所以在设计方案的时候，需要对行业及产品的发展方向有一个预估，涉

及核心芯片的选型留一些余量。

典型问题二：不要期待一次就把产品做到完美，但关键步骤不能少。

硬件产品一般建议走一轮样机评审和测试，样机评审的主要目是验证一下设计的指标，同

时在此阶段尽早进行单元测试，看看关键性能指标是否满足市场及客户需求。

典型问题三：不要纠结于沉没成本。

很多时候，我们已经投入这么多人力、物力和资金，因为不甘于这个投入，限制了我们做

出下一步有效的决策，从而在错误的道路上越走越远。最好的做法，仍然是以绝对的事实

为基础，充分调研和沟通，一旦发现设计指标无法满足最终市场的要求，尽快调整方案或

方向。

典型问题四：迭代的方向没有遵循一致性。

常见的一种情况是，迭代过程中设计的两代产品，其结构、构思完全不一样，根本没有传

承性，这相当于把所有的过程再来一遍。比较好的做法是，技术选型、硬件框架、结构设



计尽量模块化和标准化，在此基础上的芯片升级、功能升级、程序代码就可以复用，以减

少重复劳动。

典型问题五：为了追求快速，所选器件来自非正规渠道。

经常有一些做法，从正规渠道购买某个器件周期太长，所以选择从淘宝、阿里巴巴购买一

些器件。

这种方式存在几个风险，其一是器件可能是高仿，批次存在不一致性，你验证的结论就存

在不确定性；其二是存在不稳定性，这台可以，下一台就不行，导致投入过多精力去解决

器件本身的问题；其三从知识版权来考虑，也应该购买正规的器件和物料。

目前，硬件物料有很多渠道和代理，前期成本可以稍微放松一些，除了原厂沟通外通过这

些渠道和代理，一般也能找到合适的供货方式。

五

当然，最小可行性产品（MVP）也有其局限性，比如在一些创新性产品中，其应用就受到

一些限制。

类似于苹果 iPhone，其技术标准、工艺标准都是非常高的，和普通的原型机比较丑有天

壤之别，而且直接引领市场。即使如小米手机、锤子手机，其迭代的也多是软件系统（小

米的 MIUI 是每周迭代，锤子 Smartisan OS 其迭代周期也比较快）。

在乔克·布苏蒂尔的《产品经理方法论》这本书中有一个例子也说明了这个问题。

美国鞋类品牌 REEBOK 构思了一款新型的篮球鞋，做市场调研的时候反响平平，差点停

止了新鞋的开发，但当一款早期“试验款”运动鞋真正穿上时，篮球队员们觉得鞋不但合

脚且非常酷，最关键的是他们更自信而不必担心会受伤。这款泵鞋后来取得了可观的市场

份额。

所以，看看你自己的产品领域，不用拘泥于惟一定式，MVP 也只是为我们提供了一种思

路和方式。
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