
《一天成课：三步九段式业务课程开发》
主讲：陈小洪老师

【课程背景】
你是否曾遇到这样的困境？
企业内部课程开发从筹备到落地，耗时数月，可等到课程上线，业务需求早已“变

天”，员工学的内容早已“过时”，培训效果大打折扣。这背后的原因是什么？
是我们的课程开发流程太复杂，还是开发人员与业务部门沟通不畅？或是缺乏快

速响应变化的工具和方法？
业务类课程开发与人才发展类课程开发最大的不同在于速度、量轻和敏捷性。业

务类课程需要快速开发、快速迭代，以及时满足业务需求；而人才发展类课程则更注
重系统的知识体系和长期的人才培养。那么，如何才能让课程开发像业务发展一样“敏
捷”呢？如何让课程内容紧跟业务变化，真正服务于业务呢？
本课程就是为了解决这些问题而设计的。它采用敏捷开发理念，将课程开发过程

分解为多个小步骤，每个步骤快速迭代，确保课程内容及时更新，满足业务需求。课
程以实际业务场景为驱动，确保课程内容与实际工作紧密结合，提升课程的实用性和
针对性。同时，课程还提供了一系列高效的课程开发工具，如经验萃取模板、场景化
学习课程设计流程等，帮助课程开发人员快速完成课程开发。通过实际案例分享和实
战练习，课程帮助学员掌握课程开发的实战技巧，提升课程开发能力。
让我们一起探索如何快速开发出贴合业务需求的课程，让培训真正为业务赋能！

【课程收益】
1. 掌握快速调研业务需求的方法，精准挖掘关键任务和典型场景。
2. 学会运用敏捷开发理念，高效构建课程框架，确保课程内容与业务紧密结合。
3. 熟悉多种教学方法与课程内容的适配技巧，提升课程的吸引力和实用性。
4. 掌握课程落地验证的方法，确保课程真正解决业务痛点，推动业务改进。

【课程对象】
企业内训师、培训负责人

【课程时间】
2天（6小时/天）

【课程大纲】
前言
【思考】业务课程与其他课程开发的区别
1.你接到最紧急的课程开发需求是多长时间？
【举例】某企业遭遇竞品突然降价，销售团队需在 48小时内完成《价格异议应对

策略》课程开发，你会怎么做？

模块一：聚焦痛点，洞察销售培训"真需求"

【思考】销售课程是否需要做调研?

一、快速调研：挖掘真实业务需求
1. 如何分析业务场景，找到关键任务和典型场景？
 业务痛点四维度调研法
- 岗位视角：员工的困难（如，成单障碍-"不会挖需""不会处理价格异议"）
- 客户视角：高频拒绝话术
- 管理视角：期望成果及衡量标准



- 业务视角：影响季度 KPI的关键销售动线
2. 如何进行有效的调研，获取有价值的信息？
 调研工具
- 常用调研工具
 快速访谈技术
- 聚焦关键任务：5W2H 追问法
- 聚焦典型场景：STAR 访谈
- 工作痛点诊断：不是而是提问法
【落地工具】《业务问题速查清单》
【角色演练】分组选择 1个业务场景，分组进行模拟访谈，提炼 3个关键问题
二、精准定位：明确课程目标
1. 你希望通过这门课程解决什么具体问题？
 销售课程目标价值定位三角
- 能力缺口 vs.当前水平 vs 目标水平
- 业务价值轴：紧急性×影响度
- ROI验证：投入时间→预期产出
2. 三类销售课程目标定位
 新员工培养课程
 问题解决课程
 提升类课程
3. 撰写课程培训目标
- 课程核心目标输出： ABCD模型
【课堂实践】用ABCD模型写出《价格异议应对策略》课程目标
三、需求转化：构建开发输入
1. 需求清单→课程模块映射表
 痛点→知识点对应关系
 目标→评估指标映射
 工具：《需求转化矩阵》

模块二：业务课程，以赋能业务为中心

【思考】如何让销售课程内容"即学即用"？
一、课程开发：教什么？
1. 课程选题规范：课程选题不是拟定课程标题名称
 课程主题三步聚焦
- 学习对象
- 任务情景
- 痛点问题
 课程名称提炼
- 3+2主副标题提炼方法
【课堂实践】完成自己课程的标题优化
2. 销售课程框架搭建：如何让学员易于理解和记忆课程知识？
 金字塔课程逻辑框架搭建
 微课的 PRM模式
- 问题呈现-原因分析-解决方案



 思维导图工具使用
3. 内容设计：如何从复杂的内容中提炼干货？
 课程内容与素材的四个来源
 干货三要素：理论+案例+工具
- 三种提炼的方法
- 「知识漏斗」萃取工具
4. 课程内容的教学过程设计
 三类课程教学方法设计
- 知识类→记忆口诀+在线测试
- 技能类→角色扮演+视频回放
- 态度类→案例研讨+承诺书签署
5. 如何设计一个场景化学习课程
 核心原则：从业务里来到业务中去
 精准定位：三个维度聚焦业务痛点
 深度设计：三层激活成果信息痒点
 关键保障：工具设计促进培训落地转化
 场景化学习课程常见误区
【课堂实践】完成自己课程的标题优化
【案例分析】零售门店服务质量提升课程开发
【落地工具】《高效业务课程开发工具》
二、课程设计：怎么教？
【思考】你认为哪种教学方法的选择应该是匹配讲师风格，还是匹配课程内容？
1. 课程内容分类
 知识类：传递信息帮助学员理解
 技能类：侧重实践能力的培养，提升执行能力
 心态类：情感驱动提升素养
2. 不同内容如何匹配教学方法？
 常用的经典的教学方法
- 讲授法——由单向讲解到双向互动
- 演示教学——让技能更直观
- 角色扮演——让学习贴近真实工作场景
- 案例教学——三类案例设计法
 不同课程内容与教学方法的适配
- 不同教学方法对学习的剌激程度
 课程内容的教学过程设计
- 知识层：FABE 标准化工具
- 技能层：情景演练设计
- 行为层：n天落地跟踪表（ToDoist）
- 高转化课程设计模型：3+2赋能模型
三、课件制作：多元效果呈现方式解析
【思考】效果呈现只有 PPT一种方式吗？
1. 常见课件呈现形式概述
 PPT 课件：最传统且常用的呈现形式，以图文结合方式展示课程内容。
 视频课件：通过动态画面、音效、字幕等元素组合，提升传播效率。



 数字人口播课件：利用数字技术生成人物进行课程讲解，增强课程吸引力与
感染力。

2. 不同呈现形式的制作要点
 PPT 课件制作技巧
- 销售 PPT三大铁律
 视频课件制作流程
 数字人口播课件制作方法
3. 不同呈现形式的选择
 选择依据
- 课程内容类型
- 受众特点
- 制作成本与时间
【案例分析】销售技巧课程，采用视频呈现实际销售场景演练，搭配 PPT 总结关

键知识点，加深学员理解。

模块三：落地验证，课程输出成果

【思考】如何验证课程内容是否真正解决了业务痛点？/如何证明培训真正提升了
业绩？
一、课程开发落地验证
1. 落地验证四步法
 反应层：课后满意度调查
 学习层：关键能力自测题
 行为层：n天行为改变跟踪表
 结果层：KPI对比报告
2. 课程落地：推动业务改进
 业务改进计划
 持续跟进与反馈
二、案例实战
1. 案例实战任务
 选择以下 1个任务完成：
- 新课开发：为"520 促销活动"设计 1门 30分钟课程（需含工具包）
- 旧课升级：将现有课程嵌入真实业务场景（需增加 1个工具）
2. 交付标准：
 课程标题+目标（ABCD模型）
 关键内容结构图（含 1个业务场景）
 1个转化工具（口诀卡/评分表等）
三、课程总结
1. 知识点回顾
2. 行动计划
3. 课后作业


