
《产品创新与爆品战略》
——用超级爆品重燃全渠道销售增长

 课程背景

数智时代，消费降级，存量竞争，用户主权。传统靠新品，爆品的增长已经不可以
持续驱动企业和品牌的增长。

小米汽车 SU7，一场发布会，小程序预定销售额达 200 亿+。

华为问界赛力斯销售一个月 1400 台，余承东借力造势后销售一个月 5 万台。

瑞幸咖啡，借力茅台一天爆卖 542 万杯，销售额达一亿。

小牛电动车 1000 个门店，打的雅迪 10000 个门店没有还手之力。

抖音 10 分钟产生一个 100 万级链接，以货带店已是事实。

而淘宝 1.5 亿款的产品，动销不到 20%。

要顺势而为，更要借力造势。罗马不是一天造成的，但今天就是要有一天造成罗马
的效率。做产品就要首站即决战，出品即爆品。但这个爆品就以不是当年爆品。

《产品战略与爆品思维》课程，以用户为核心，重构产品经营战略，借力造势，爆
品突围，通过一条产线，三大战略，五方借力，七种工具，九个步骤，打造行业超
级爆品，抢占品类冠军。

 课程收益

1. 一套思维模式，聚焦单品，重构产品逻辑 

2. 一套经营战略，打造爆品，拉动品牌增长

3. 一套方法工具，实战实效，抢占品类冠军

 学习对象

全球市场的 GTM，品牌，市场，营销，电商，零售等岗位人员



 授课形式

现场讲授+案例分享+课堂演练+互动答疑+课后辅导

 课程时长

线下 3-6 小时

 课程结构

 课程大纲

一、 经营战略

1. 经营趋势

1) 经济下行，经营的四大痛点与挑战，让企业经营承压，难以为继

2) 产品增长进入 3.0 阶段，新品，传统爆品，都驱动不了增长

3) “以货代店”算法驱动下的零售新趋势,让企业无从下手



4) 传统爆品，以价换量，已经很难适应存量竞争的新格局

5) 出海也进入 4.0 时代,传统打法已经很难适应全球新格局趋势变化

6) 多数企业，做了一堆废品，做不好，卖不动，同质化。

2. 超级爆品

1) 聚焦爆品，聚焦单品，借力打爆，打造出超级爆品

A. 大道至简，所有成功的品牌都是聚焦单品，做出超级爆品

B. 存量竞争，用户主权的增长核心就是：超级爆品+全渠道

C. 超级爆品，就是超级单品，就是用户首选，就是品类冠军

D. 超级爆品，有四大价值，是企业四大痛点与挑战的最优解

2) 定义爆品，用三个来源和八个特性，重新定性爆品

A. 超级爆品概念

B. 超级爆品自检

C. 超级爆品特性

D. 超级爆品来源

3) 打造爆品：

A. 一条产线

B. 三大战略

C. 五方借力

D. 七大工具

E. 九个步骤



二、 流量战略

1. 全渠道驱动增长

1) 用户主权，多渠道要向全渠道进化迭代

2) 什么是全渠道，本质是什么，有什么样的特征 

3) 全球服装产业渠道业态的发展及变化趋势

4) 品牌需要为用户创建全渠道、全场景，全链路的品牌文化体验中心

5) 全渠道之下的用户触达链条是什么样的呢

6) 全渠道模式要融合线上和线下，公域和私域 

2. 双线融合大布局

1) 双线融合，就是给爱和信任雅戈尔的用户一个心中的家

2) 数字化，让实体门店插上发展的翅膀

3) 实体门店，要有线上店，实体店，数字店的三层楼经营模式

4) 实体门店，更要有爆品战略，做出超级单品

5) 数字零售，是零售业的基础设施，企业大发展经营底座

3. 用户思维

1) 用户的画像是什么样?

2) 天使用户到底在做什么？

3) 用户标签，如何驱动五力增长

4) 如何来找到天使用户和种子用户？

5) 如何来经营好用户朋友们

A. 做朋友



B. 参与感

C. 被尊重

D. 挖痛点

三、 产品战略

1. 产品价值

1) 什么才算用户心目中的好产品？

2) 如何做最好的产品，最高的性价比。

3) 用户的需求，决定产品的价值

4) 用户型企业，产品有四大核心价值

5) 能被用户感知到的产品价值，才是强价值点

2. 产品三高

1) 能让用户买爆的产品，必须有三高同时满足

2) 高颜值，颜值就是正义，颜值才是产品的开始

3) 高性价比，就是做能让用户买得起，不是最高价，不是最低价

4) 高品质，就是要超越用户的预期，始于颜值，陷于品质，忠于品牌

3. 产品四好

1) 让用户持续购买的产品，必须有四好

2) 好看，颜值是终端第一竞争力

3) 好用，基本功能要做到极致

4) 好玩，玩好，才是产品的一切

5) 好晒，能被二次传播和裂变的关键



 学习要求

1) 建议分组，每组 6~8 个人

2) 课程中会有练习与讨论，需要带上纸、笔、记事本

3) 课后会布置具体作业，依课程学到的方法和工具完成实际作业



 讲师介绍



1. 李小雄简介

1) 爆米花爆品咨询创始人，华贯科技CEO

2) 小米前副总经理，小米超级爆品实际操盘手，电商及产品负责人
3) OPPO第一任产品经理，三星，OPPO，步步高等企业前高管
4) 20 多年世界 500强企业，线上线下万亿市场一线操盘经验
5) 投资人，持续成功创业者，一家被腾讯收购，一家已上市
6) 为 15 个行业，1000 多家企业提供培训和咨询服务
7) 华为，阿里，腾讯，奔驰，中兴，美的，移动，华润，安踏，瑞幸等 300 多
家 500强企业商业讲师

8) 北京大学，上海交大，浙江大学，华为大学，阿里教育，小米谷仓等实战讲
师

2. 出版书籍

《超级单品》

 



《超级单品》书籍作为国礼，赠送几内亚驻华大使，阿米娜塔·科伊塔。

3. 主讲课题

1) 独家版权课程：
《小米方法论》《超级单品》《超级爆品战略》

2) 小米方法论课程
《小米方法论》
《小米商业模式与组织能力实践》
《小米商业模式解析》
《小米商业模式与生态链布局 》
《小米超级爆品战略》
《小米爆品战略与用户思维》
《小米 360度数字化场景营销》

3) 营销类课程
《品牌战略与营销创新》
《高价值“超级用户”运营策略》

4) 产品类课程
《产品创新与用户思维》
《产品创新与爆品战略》

5) 电商类课程
《电商战略与发展规划》
《重塑新电商战略与经营力》
《跨境电商战略与实战》

6) 全渠道与增长课程
《全渠道重塑新增长》
《数字化新零售战略》



4. 核心客户

5. 适合企业

董事长、总经理、大股东，法人等战略决策者
品牌、产品、营销、渠道、电商等经营管理者
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