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一大卫、帕卡德曾说过：“市场营销工作实在是太重要了，

不能只留给市场营销部门进行。”营销工作的内容远远超过

单一的工作或职能，其内涵包括如何看待客户，如何衡量企

业的成功，可以说是一种做事业的哲学。 新产品定义关注的

就是从倾听客户的声音出发，洞察市场需求，了解竞争环境

和技术发展趋势，制定产品线策略并确保和企业业务策略一

致，进行有效的产品规划和产品市场营销计划实施。 产品创

新的流水线 新产品定义是完整的产品创新流程，即从创意产

生，产品概念测试，产品定义，产品研发到产品上市推广中

的一个关键阶段。它是决定产品开发与否的关键评估，以产

品创新获取利润的公司从不会把没有做好产品定义的产品推

向市场。 新产品定义的前期阶段的任务是洞察行业及技术的

发展趋势，倾听客户，将客户的需求融入到新产品开发中，

对细分市场特征和客户价值取向进行认真的调研和预测，增

加市场需求分析的准确度，同时将模糊的需求转化成清晰的

产品概念，并明确产品的关键成功指标，包括产品功能的取

舍。有了新产品定义这一套实用的、可衡量的、可考评的方

法，就可以在产品的整个过程的各阶段，做到创新无限，需

求清晰，定义明确，开发有序，测试有效，上市成功。 市场

营销策划是跟着产品规划走的。具体来讲，“产品定义阶段

”主要包括9个过程阶段。 产品定义的9个阶段： １、 了解企

业业务策略，确保产品策略与之一致。 ２、 倾听顾客，将客



户的需求融入到新产品计划。 ３、 制定产品线策略。 ４、 

以客户市场为导向进行定性定量分析。 ５、 形成目标"产品

定义"和项目支持计划。 ６、 与用户一起核对"产品定义"，产

品定义评审。 ７、 核对技术，资金和人力资源水平，完成新

产品的可行性分析。 ８、 降低风险-解决"产品可能会成为⋯

⋯"项目。 ９、 最终产品定义。 第一个过程阶段，即“了解

企业业务策略，确保产品策略与之一致”。需要了解公司业

计划和策略，需要了解产品和服务事业部未来1到3年内要达

到的具体目标，对客户，竞争对手和销售渠道进行描述，对

必需的产品和服务进行描述，潜在问题分析和建议，有关产

品的第一年战术计划。有了上述的业务计划，就可以指派产

品市场经理或项目经理，针对某个具体市场或细分市场中的

市场需求，提供出初步的新产品计划。 上述的数据和分析为

第二个过程，即“倾听顾客，将客户的需求融入到新产品计

划”，提供背景材料。产品经理和产品市场营销工程师基于

市场现状和前景，关键客户和目标市场，客户需求，业务策

略，现有产品等方面阐述新产品立项的原因，并解释了新产

品是否与当前的业务计划及策略保持一致。在这一过程中，

要倾听消费者的声音并且重视这些声音，包括前瞻性地发掘

一些消费者并未直说却隐含有此需求的一些期望，让客户在

一开始就参与新产品设计，并在其中发挥举足轻重的作用。

在做市场细分时，确定产品市场范围，分析潜在顾客的不同

需求，根据差异性、可衡量性、可进入性和效益性来决定、

选择最有利于企业的细分市场作为服务对象，这些被选为服

务对象的小市场群，称为目标市场。 通过精心准备的内部头

脑风暴会议和客户焦点组访谈，检验当前产品可能的消费缺



憾。对消费者要洞察产品是那一部分消费者的需求，其感情

诉求点是什么，通过观察消费者的购买和使用、召开消费者

座谈会更深入、细致地发现消费者满意背后的更深层次的需

求。 为了切身了解客户的需求，有些产品设计的市场和研发

团队尝试运用基于客户情形，透过观察客户，叙说故事，编

写剧本，再现客户情境和体验，从而沟通传达客户需求的剧

本导引设计法，利用人类内心思考、言词表达的编故事、说

故事的基本能力，将设计者及产品开发有关人员带入产品使

用时的情境，透过这种情境故事，让设计者将与产品设计有

关之信息自我内化吸收，转换对团队沟通。 第三个阶段“制

定产品线策略”，包括以下工作：分析产品线各产品的销量

，收入和利润，产品的商品化程度，客户需求和竞争优势的

维持，评估产品技术，从而制定各种不同的产品策略，如基

于收入利润最大化的产品线扩散和产品线填补或产品线削减

策略，旨在推动产品创新成长的产品焕发新生和新产品开发

策略，维持核心产品等策略，很多公司都有完善的产品上市

计划及上市销售分析，但很少预先制定相应的退市计划和策

略，如提高价格建议客户采用新的产品，将产品和技术转售

给其它公司。 阶段四和阶段五，即“以客户市场为导向进行

定性定量分析”和“形成目标产品定义”，要求产品经理和

产品市场营销工程师对数据进行研究，形成初步的“产品定

义”。 “以客户市场为导向”指的是，在开发新颖的想法时

，聆听客户和观察客户，看他们做什么常常比向客户提更直

接的问题更有用。产品市场人员联系客户的原始反馈，内心

独白和使用场景，将客户的需求总结为包含一个或几个关键

要素的陈述，从而用有意义的消费者语言产生如何满足客户



需求的核心创意，并进一步将核心创意分解为功能要求和技

术指标。产品概念就是这种结构化的用消费者语言对产品创

意及结构的详尽描述。有了产品概念，我们就可以对客户的

需求进行定性分析，如产品概念真实与否，是否理解，是否

喜欢和需要。其它的定性研究分析工具有焦点组座谈，尝试

访谈，神秘顾客，拼贴画图，构想绘图，情景想象，先导型

客户分析。定量研究工具有一二手的市场，财务和销售数据

分析，消费者价值观及心理特征和生活方式调查分析，客户

需求分析等。 新产品定义的前期阶段的任务是洞察行业及技

术的发展趋势，倾听客户，将客户的需求融入到新产品开发

中，对细分市场特征和客户价值取向进行认真的调研和预测

，增加市场需求分析的准确度，同时将模糊的需求转化成清

晰的产品概念，并明确产品的关键成功指标，包括产品功能

的取舍。 产品定义要交付的是完整的新产品计划书或商业计

划，它包括产品市场分析、新产品财务分析、研发计划和新

产品投放市场计划等，从而保证新产品开发项目的四个目标

同时实现：满足目标客户需求、不超出开发预算、保证产品

质量和产品按时上市。 100Test 下载频道开通，各类考试题目

直接下载。详细请访问 www.100test.com 


