
探索市場真正需求



首先我們來重溫一下
。。。。上一集



企業的價值是什麼？

連

供 需

價值



我是誰？-結論：當下所在的細分行業

精細行業：

產業/概念板塊：

行業：

細分行業：



我是誰？-分析：當下的價值網路

• 目的：簡要介紹清楚自己的業務是什麼，處於什麼細分行業

• 要點：圖文並茂，可通過產品/服務的展示讓大家有直觀瞭解

• 說明：

• 客戶價值網：

• 目前訂單量最大的客戶（客群）top3是誰？

• 供應商價值網：

• 最大的預算成本是什麼？供應商是誰？

• 合作最持久、難以替換的供應商是誰？

• 友商價值網：

• 誰在搶奪客戶？直接對手是誰？跨界競爭者是誰？低端“平替”者是誰？

• 哪些外部資源，是我的長期發展助力？

客戶
價值網

友商
價值網

業務
資源
價值網

供應商
價值網



我是誰&我在哪？結論：增長目標+業務思考

創新思考的大方向： （結合S曲線分析，二選一）
• 如何加強當下的增長趨勢（第一曲線的連續性創新） ？

• 如何扭轉當下的增長趨勢（第一曲線破局or第二曲線創新）？

結合業務思考的真問題： （結合業務S曲線階段，四選一）



上完三課以後會獲得什麼



完整的業務思維系統

一：價值主張

回饋
戰略指標

（短期閾值）

反覆運算
核心競爭力

（長期越來越）

單點
供/連的核心要素

設計



創新方案思考框架
1、我是誰？我在哪？

-診斷增長趨勢

• 誰在影響我的戰略成敗？我在什麼
細分行業？

• 行業的發展趨勢如何？我的發展趨
勢將會如何？

• 經過分析，我當下合理的業務增長
目標應該是什麼？

2、我去哪？

-挖掘增長機會

• 誰是我當下的忠實使用者，他們為何需要我？

• 路徑1：原有群體&待辦任務，有何“新”
關注指標？

• 路徑2：原有待辦任務，有何“新”群體？

• 路徑3：還有何“新”待辦任務？

3、怎麼去？

-把握增長機會

• 什麼是“一”：“新”機會中，市場有
需要且有對我有長期潛力的是哪一個？

• 擊穿什麼：圍繞“一”，我該如何構建
業務流程、分配資源？

• 怎麼進化：怎麼保證業務發展壯大、組
織力出一孔？

4、還有嗎？（可選）

-重構行業的增長機會

• 業務所在細分行業的破界思考

• 破界立邊界後的業務創新的“一”
戰略思考

5、能去麼？

-業務增長的行動計畫

• 創新戰略假設驗證關鍵點和計畫

6、學習心得

• Before-after



什麼是需求？



商場如戰場，我們看一下
古人是怎麼說的



《孙子兵法》开篇第一句出自《计篇》：
“兵者，国之大事，死生之地，存亡之

道，不可不察也。

《计篇》第二句紧承首句，阐述分析要素：
“故经之以五事，校之以计而索其情：一
曰道，二曰天，三曰地，四曰将，五曰法。



什麼是真需求？



滿足客戶真正的待辦任務



為什麼要買電鑽？



買電鑽
在牆上鑽個洞

把釘子打在洞上面
把畫掛上去



Success時間到…
(練習挖掘待辦任務)

Part 1



再談談需求







Success時間到…
(我們的產品滿足什麼需求)

Part 2



真是真的嗎？



有沒有例外？



我去哪？（路径1）
• 路径1：现有产品/服务的新关注指标

现有产品/服务

市场群体

待办任务

关注
指标

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

关注指标1 关注指标2 关注指标3 关注指标4 …

重要度从高到低

未被满足

过度满足

已被满足



我去哪？（路径2）

• 路径2：寻找新的市场群体

• 要点：通过三师反馈更多的发散拆解维度，看到未被满足的需求，且需要有一定的数据、

信息支撑

• 模型素材：

待办任
务

市场群体

拆解维度1 ……

拆解维
度1a



我去哪？（路径2）
• 路径2：老任务+新群体的关注指标

市场群体

待办任务

关注
指标

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

关注指标1 关注指标2 关注指标3 关注指标4 …

重要度从高到低

未被满足

过度满足

已被满足



我去哪？（路径3）

• 路径3：寻找新的待办任务

• 要点：通过三师反馈更多的发散拆解维度，看到未被满足的需求，且需要有一定的数据、

信息支撑

• 模型素材：

待办任务

市场群体



我去哪？（路径3）
• 路径3：新任务+特定群体的关注指标

市场群体

待办任务

关注
指标

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

关注指标1 关注指标2 关注指标3 关注指标4 …

重要度从高到低

未被满足

过度满足

已被满足



我去哪？

• 模型素材：

PEST要素 10倍速变化 新需求

政策

经济
海运费目前回归了疫情前正常水平，并且国家目前
鼓励外贸行业的发展，给予很大力度的进出口退税
政策

社会
全球性的经济衰退让大件消费的热度有所下降，使
消费重新回归

技术



我去哪？

• 模型素材：

灯具贸易细分行业可能的新需求

市场群体 待办任务 关注指标

批发商 销售额 利润空间

零售商 销售额 售后

C端网店 质量，独特性 认证

全屋设计师 美观，独特性 材料品质

装修承包人 美观 质量



怎么去？（1/4）

• 目的：系统构建一战略，指导新机会落地

• 要点：在进行一战略思考的时候，可能会对发现“未被满足的需求”有新的启发，需要往

返检视迭代

• 模型素材：

xx行业 品牌商 贸易公司 线下批发商 我

价值主张

市场群体 C B端
商超 线下批发

商
民宿 酒店 建商 

装修商
贸易公司 线下

批发商

待办任务 客户心智 销售额
提升物业的美学

表现
市场份额

关注指标 高品质 丰富的产品线
质量与售后与设

计

与一流品牌一样
的品质，一半的

价格

关键做了什么？
私模与认证与储
备设计新款

模仿/价格战
与建商高度的结

合
优化供应链，批

量搞认证

独特性检视
（做不了/看不上）

能 基本不能 不能 是否具有独特性？

造成了什么麻烦?
未被满足的需求？

是否有新的需求
可能性？



怎么去？（2/4）

• 模型素材：
市场群体 建商

待办任务 提供高品质，有设计感的灯具

关注指标 售后保障 高品质 设计

供给拆解：
如何更高效
率/更低成本
满足新需求？

百分之三备件
详尽本地化的说

明书
QC全流程检测

建立结构设计团
队

工业设计团队外
包

海外仓退换货
详尽的安装视频

指导
物流流程检测 借鉴热销大牌

工厂结构设计研
讨会

公模

精益全自动加工 AI设计

连接拆解：
如何更高
效率/更低
成本传递
价值？

认知 渠道 过程 载体 交易 传播

线上 展会 询盘 论坛图文 线下展会 口碑

线下 红人测评 主动营销 实例作品展示 2B网站询盘 分享

行业论坛
相关产业转介

绍
社媒群组图文

社媒引入私域
成交

媒体传播

2B网站 2B网站投流 样品鉴赏
短视频传

播



怎么去？（3/4）

• 模型素材：

Xx业务

“一” 匹配连接 匹配供给

一句话总结
⚫ 群体：建商
⚫ 任务：对物业美学设计的诠释
⚫ 指标：美观，独特性，质量

2B网站 设计团队



下一課講什麼？怎麼去？

怎麼連接？知道了我自己的價值，知道了市場的需求，
怎麼樣找到客戶



挖掘企業自身的獨特價值



創新方案思考框架
1、我是誰？我在哪？

-診斷增長趨勢

• 誰在影響我的戰略成敗？我在什麼
細分行業？

• 行業的發展趨勢如何？我的發展趨
勢將會如何？

• 經過分析，我當下合理的業務增長
目標應該是什麼？

2、我去哪？

-挖掘增長機會

• 誰是我當下的忠實使用者，他們為何需要我？

• 路徑1：原有群體&待辦任務，有何“新”
關注指標？

• 路徑2：原有待辦任務，有何“新”群體？

• 路徑3：還有何“新”待辦任務？

3、怎麼去？

-把握增長機會

• 什麼是“一”：“新”機會中，市場有
需要且有對我有長期潛力的是哪一個？

• 擊穿什麼：圍繞“一”，我該如何構建
業務流程、分配資源？

• 怎麼進化：怎麼保證業務發展壯大、組
織力出一孔？

4、還有嗎？（可選）

-重構行業的增長機會

• 業務所在細分行業的破界思考

• 破界立邊界後的業務創新的“一”
戰略思考

5、能去麼？

-業務增長的行動計畫

• 創新戰略假設驗證關鍵點和計畫

6、學習心得

• Before-after



創新方案思考框架
1、我是誰？我在哪？

-診斷增長趨勢

• 誰在影響我的戰略成敗？我在什麼
細分行業？

• 行業的發展趨勢如何？我的發展趨
勢將會如何？

• 經過分析，我當下合理的業務增長
目標應該是什麼？

2、我去哪？

-挖掘增長機會

• 誰是我當下的忠實使用者，他們為何需要我？

• 路徑1：原有群體&待辦任務，有何“新”
關注指標？

• 路徑2：原有待辦任務，有何“新”群體？

• 路徑3：還有何“新”待辦任務？

3、怎麼去？

-把握增長機會

• 什麼是“一”：“新”機會中，市場有
需要且有對我有長期潛力的是哪一個？

• 擊穿什麼：圍繞“一”，我該如何構建
業務流程、分配資源？

• 怎麼進化：怎麼保證業務發展壯大、組
織力出一孔？

4、還有嗎？（可選）

-重構行業的增長機會

• 業務所在細分行業的破界思考

• 破界立邊界後的業務創新的“一”
戰略思考

5、能去麼？

-業務增長的行動計畫

• 創新戰略假設驗證關鍵點和計畫

6、學習心得

• Before-after



企業的獨特價值
=

供應了什麼獨特的產品/服務



我在哪？-分析：細分行業S曲線的位置和短期趨勢

• 目的：細分行業S曲線的發展階段

• 要點：可通過PEST分析、市場容量/增速、集中度、在位企業經營狀況等分析細分行業的

發展階段

• 說明：

破局點

極限點

行業的位置：
判斷依據：
-市場容量|增速：

-市場集中度：

-在位企業經營狀況：

拐點

示例-破局點後



判斷業務發展階段的思考過程

• 1、先判斷是否過了破局點：你“來錢快”過嗎？

• 來-客戶認可你給他創造了價值，所以主動來

• 錢-你創造的是有商業潛力的價值

• 快-越來越多的客戶選擇你

• 2、如果破局後了，再繼續判斷是拐點前or拐點後：現在業務的增長趨勢，是越來越快or越

來越慢？

• 3、最後判斷是否過了極限點，離它還有多遠：業務可能的天花板在哪裡？



我去哪？-先明確業務當下創造了什麼客戶價值

• 目的：當下，誰是我的忠實客戶？我究竟滿足了他們的什麼待辦任務？

現有產品/服務

市場群體

待辦任務

• 思考過程：

• 市場群體是誰？要描述當下現實，誰在當下堅定選擇了我？假設你突然消失，哪些客戶會“想念”我？

• 待辦任務是什麼？不要從賣方思考，產品能幫客戶做什麼；要思考客戶實際為何而購買？

• 注意：

• 白天課堂上第一次練習的回答，很有可能不夠好（甚至錯的），這裡要重新思考

• 檢核標準：把表格中的三個詞帶入後面句子讀一遍，看是否合理，即（市場群體）購買我的(產品/服務)，是為了( 待辦任務)

• 結論：

• 背景：（嘗試像課堂案例那樣，為客戶補充一段背景故事：

誰，ta的角色是什麼，在什麼場景下，為了什麼目的，購買

了這類產品）
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