
2026創業者劇本：打造AI原生新創
從「親力親為的執行者」到「驅動 AI 代理的指揮官」——顛覆傳統新創生命週期的終極指南。



典範轉移：2026 的新創法則
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核心洞察： 風險轉移：

AI 抹除了「每個新階段都需要更大團隊與新
過去42%新創死於「打造沒人要

資金」的傳統假設。10人規模的獨角獸已從
的產品」。當開發門檻降至零

「神話」變為具體的行動計畫。 此風險正急遽升高。



創業者角色的重塑

傳統創業者 AI 原生創業者 (2026)

系統指揮官 (Orchestrator) -制定戰個人貢獻者 (IC) -寫程式、跑營
核心定位

略、調度AI代理與自動化工作流。運、親自處理日常任務。

領域專家 (Subject Matter Expert)必須具備工程與技術背景才能打造
專業門檻 產品。 即可解鎖。

依賴AI基礎設施實現極致精實，擴依賴擴充人力 (Headcount) 來展
資源依賴

擴編前即達獲利。現動能與成熟度。

關鍵結論：AI 打破了「懂開發」與「有好點子」間的壁壘。無技術背景的領域專家，正以前所未

有的速度解決真實痛點。



指揮官的AI兵器譜

Claude Cowork (自動化維運團隊)Claude Chat (隨選專家)

快速對答、腦力激遷、邏輯推翻（魔鬼代 深度研究、文件撰寫、自動化工作流

言人） 連結數據與專案管理，自動更新CRM與排程

無需切換視窗的敏捷對話，釐清模糊

假設

指揮官控制台

Claude Code（全天候工程團隊)

直接存取程式碼庫、代理程式開發、安全測
試
從原型到生產環境部署，無需等待招募

相同底層模型，透過不同介面徹底釋放創業者頻寬。



第一階段：概念期 (Idea) ——尋求問題與解決方案的契合

出場條件 (Exit Criteria) 致命陷阱（Failure Modes）

錯把「開發」當「驗證」問題真實且具體（明確知道誰

有痛點、頻率多高）。
AI 開發太容易了。許多創業者跳過驗證直

接做出產品，並把「產品能跑」誤認為「
市場需要」。記住：原型只是訪談的道具，

解決方案直擊實際發現的痛點 對話本身才是真正的證據。

（而非最初的假設）。

確認偏誤升級

AI 會順應你的假設尋找證據。如果不刻意具備足夠的質化訊號支持開發
設定反方辯護，AI 會為一個爛點子產出完

（理性的决策而非盲目信仰）。
美的調研報告。



第一階段：AI實踐工作流

1.結構化反方辯護(Claude Chat)

將模糊問題轉為可測試假設。要求Claude扮演「魔鬼代

言人」，尋找反證與市場阻礙，進行最嚴苛的壓力測試。

2.市場與競品測繪 (Claude Cowork)

自動爬梳分析師報告，建立潛在市場（TAM)模型。

找出競品未滿足的痛點，設計無引導性的訪談大綱

並自動排程。

3.極輕量原型開發(Claude Code)

絕不超建(No overbuilding)。只開發單一核心

互動功能，供前5位受眾進行真實操作，透過真

實反決定是否繼績。



第二階段：最小可行性產品（(MVP)證明產品市場契合度

出場條件 (Exit Criteria) 致命陷阱（Failure Modes)

無摩擦的範疇蔓延 (Scope Creep)通過 Sean Ellis 測試：如果無法

繼續使用，超過 40%的用戶會
當新增功能只需一個下午，輕易的加碼將導致

感到「極度失望」。 產品失去焦點。必須依賴書面範疇文件約束AI。

虚假PMF牽引力反轉（Effort Test)：從創

業者用力推銷（Push），轉變為 把親友團捧場或單日流量爆發，誤認為真實的

用戶主動拉取與推薦（Pull）。 長期市場需求。

缺乏經驗的安全漏洞

AI 寫的程式碼「能跑」，但不保證「安全」。

上線前缺乏安全審查將引發災難。



核心概念：代理技術債陷阱(The Agentic Tech Debt t Trap)

無架構約束的AI開發：

程式碼最終崩潰

基於CLAUDE.md的受控開發：

掌控度與複雜度並行上升

開發時間 (Iterations)

關鍵洞察：

AI 製造的技術債會「產生複利」。AI每次都在盲目猜測架構；將決策寫入

CLAUDE.md作為專案的「持久記憶」，是避免程式碼在擴展時崩塌的唯一解法。



第二階段：AI實踐工作流

1. 定義與約束 (Chat)

在寫 Code 前先定義架構
原則與不做的範圍，產
出CLAUDE.md文件

4.維運自動化 (Cowork) 2. 受控開發 (Code)

自動發送測試邀請、排程 嚴守指南進行生成、測試持續迭代
回饋訪談分類Bug 報 與除錯。將每次對話視為

告，彙整每週指標。 執行已決策任務。

3.零日安全掃描

(Code/Chat)

在真實用戶觸碰前，進
行身分驗證與漏洞掃描
阻絕資安破口。



第三階段：發布期 (Launch) ——建構可重複的永續增長引擎

出場條件 (Exit Criteria) 致命陷阱 (Failure Modes)

技術債到期可預測的通路經濟學（CAC

LTV 與回收期明確) MVP階段的捷徑在真實流量下開始破裂，

修復成本劇增。

創業者成為瓶頸基礎架構能承受真實生產環境
負載與安全合規審查。 深陷「執行者模式」・一小時能做的決策

卡卡了一週，支援工單大量堆積。

過早擴張建立無需創業者親自介入的自

動化營運流程。 未穩固既有受眾前盲目追求新市場，導致

變數過多而失去焦點。



第三階段：AI實踐工作流——雙引擎架構

產品強化引擎 (Claude Code) 營運解耦引擎 (Claude Cowork)

·建構「取代創業者注意力」的系統。• 執行全面架構審查，找出測試覆蓋
將每週指標彙整、客服分流、衝刺規率盲區並進行重構。

劃等邏輯交由AI自動執行。自動掃描 SOC2/GDPR

等企業級合規漏洞並

實施修補。

目標：釋放創業者頻寬，專

註於高價值的戰略決策。



第四階段：擴展期(Scale) 鍛造企業護城河

出場條件（Exit Criteria) 致命陷阱(Failure Modes)

放手與失控的平衡具備永續獲利能力／準備IPO/

具備被收購價值。
過度自動化導致失去關鍵脈絡；抓太緊則阻

砠礙規模化。必須將創業者腦中的「隱性知

識」轉化為系統規則。
系統能承受極端外部審查（投資
人、企業採購、監管機構）。

缺乏真實的 GTM 功能

擁有成熟且獨立運作的GTM 有機成長觸及天花板，而創業者從未建構過

(Go-To-Market)機器。 專業的行銷、銷售與分析師關係引擎。



企業級基礎架構
第四階段：AI實踐工作流

盤點「只有創業者能做的事」（敘事決策、董事會關係）。將其高管時間審查
餘流程全數委派或自動化，確保創業者離開一週公司不停擺。(Chat)

生成市場區隔與銷售腳本。自動執行對外開發（Outbound）序建構GTM機器
列、清理CRM，並產出動態展示環境。(Chat + Cowork)

企業級 SLA 與基建 建立日誌監控與事件回應工具·自動化企業級工單、升級流程與文件

更新，滿足嚴苛的採購審查標準。(Code + Cowork)



系統綜效：鍛造終極 AI 護城河

領域知識脈絡化 工作流深度鎖定

持續堆疊的使用者行為數據，

驅動系統自主迭代，形成無法

用資本輕易跨越的鴻溝。

創業者的刁鑽產業 開發深度 API 與原生

整合，讓產品深深嵌Know-how 奥 Edge

cases，被永久編碼 入客戶日常營運。
進 AI 的決策底層底 轉換成本從「換一套

層與測試套件中， 軟體」升級為「重組

形成通用大廠無法 整間公司的營運」。

複製的知識堅壘。



在AI時代，創業者的任務沒有改變：尋

找真實問題，打造解決方案，擴展為偉大

企業。改變的，是到達那裡的途徑

開發產品不再受限於技 最大的瓶頸不再是「我們驗證週期從幾個月壓縮

術背景，而是受限於品 能打造什麼」，而是「我為幾個下午。

味與判斷力。 們選擇打造什麼」
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