
讲授专家：李勇
培训对象：市场中心管理人员、营销中心管理人员（总监、经理、主管）

课程时间：2天

课程背景：
失败的需求分析，往往连用户最基本的需求都没有搞清楚，客户、项目经理和开发人员

对需求都有不同理解，导致变更频繁、周期延长，耗费大量资源和时间，最后客户也不满意；
合格的需求分析，可以搞清用户意识到的需求，在一定的使用场景和范围内满足用户需

求，解决用户当前面临的问题，但是否能兼顾到用户没有考虑到的问题，或者能够提供更好
的体验，往往就没能做得更好；
成功的需求分析，不仅能搞清用户意识到的需求，还能分析出用户未意识的需求，并在

用户纷乱繁杂的需求中，理出头绪，找出价值层级更高的需求。

 如何挖掘出真实、完整的用户需求，避免项目的变更、返工，提升开发效；
 如何针对不同细分市场和用户群进行调研，分析出需求的差异、变化和优先级，
 如何通过研究用户体验价值，挖掘价值更高层级的需求，提升产品价值和效益。
 如何引导和控制用户，而不是一味盲目地满足用户需求，最终达成一致的满意结果率；

那么如何用互联网思维解决如上问题，成为了当下客服及市场部管理人员关注的重点。

课程收益：
培训完结后，学员能够：
了解如何用互联网思维挖掘用户需求的一级痛点；
掌握用互联网思维来解决市场细分，用户分层及场景应用的方法；
能够了解如何挖掘用户需求才能超越用户预期
能够了解政企客户的项目类需求分析的应用方法；
了解知名互联网公司如何做客户特征分析及需求挖掘的；
掌握超值体验的客户产品设计思路；

课程大纲：
单元 大纲 内容 效益

单元一 互联网时代客户
需求的变化

互联网时代客户需求的变化
1、互联网时代客户特征，行为及场景的变化
2、互联网时代客户标签的变化
2、互联网发展对需求挖掘的挑战
3、互联网发展对产品设计的要求

本单元让学
员明确互联
网时代用户
感知的变化
所带来的需
求变化

单元二 痛点法则 找客户风口
   1、又肥又大

本单元让学
员明确如何
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   2、高频消费
   3、标准化
找一级痛点

   1、贪：性价比
   2、执：高逼格
   3、痴：粉丝模式

数据拷问
1、关键用户数据
2、横比和纵比
3、细分和溯源

寻找客户的
一级痛点

单元三 项目型需求分析

项目型需求定义：
1、需求误区：需求描述失误和需求定义失误
2、描述失误：用户陈述、用户需求和产品需求

之间的混淆
3、定义失误：问题的分析和定义层级
4、分析问题原因：事故树分析法
5、统计问题原因：帕累托分析、按流程分解、

按属性分解
6、定利益相关者
需求的边界和界限：
1、用户活动图和需求边界：确定项目的实施范
围
2、约束条件的分析确定：技术限制、环境限
制、资源限制
3、需求定义文档
需求的分析和建模：
1、黑盒子和主题域划分：确定项目结构模块
2、业务结构分解：
3、任务分析及业务实例分析
4、角色和场景分析
5、其他利益相关者需求分析及非功能性分析
需求的验证和跟踪

让学员了解
项目型需求
分析，并学
以致用

单元四
互联网时代的需
求产品战略

最爆的价值锚是什么
免费也是死亡陷阱
最值钱的价值锚是高频
知名企业是如何做客户需求挖掘的
1、案例：京东客户体验设计
2、案例：360的需求挖掘
3、案例：史玉柱是如何做需求挖掘的

学习互联网
时代的需求
产品的战略

讲授老师介绍：                                            
李勇

 山东大学研究生 计算机专业

 10多年互联网电商平台运营实战经验

 10多年企业管理与培训经验

 上海鲸工网COO

 易车配网络产品VP



 互联网产品及运营专家

 互联网营销与策划专家

 国际职业培训师行业协会认证高级讲师

曾供职于：华为高级督导，百度产品经理，易车配（车后）VP，鲸工网COO

培训过的企业：

 浙江移动、北京移动、上海移动、广东移动、湖南移动、山西移动、上海电信、贵州电信、

武汉电信、辽宁电信、北京电信、上海联通、深圳联通、湖南联通、福建联通、海南联通、

黑龙江移动、四川邮政局、广东邮政局、广西邮政局、云南邮政局、吉林邮政局、陕西邮政

局、新疆邮政局

 四川农信社、广东农信社、重庆农信社、山东农信社、湖南农信社、湖北农行、湖南农行、

内蒙农行、上海建行、上海招商银行、广西中兴银行

 中国人寿、人保产险、泰康人寿、中国银行、兴业银行、青岛银行

 阿里巴巴、京东、百度

 海尔集团、海信集团、红星美凯龙、青啤集团、浪潮集团


