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小飞象个人介绍

大江

工作8年，项目经验：商家运营体系搭建、烘焙项目运营体系搭建

履历：有赞、阿里

岗位：商家运营

擅长：思维模型、用户思维、商家服务

小红书：大江思维训练

最近看的书：《好好思考》、《系统化思考》、《批判性工具》



如何提升用户思维

小飞象用户思维概念

用户思维
即“站在用户的角度来思考问题”，了解用户的需求，并且能够让产

品更好地符合用户的需求。以用户为本”，根据不同的个性化需求，

为客户提供不同的产品和服务，实现“用户至上”。是数据分析中常

见思维之一，也是互联网思维的核心。

要做到数据驱动业务，应该先考虑业务和用户，再考虑到底要哪些数

据。就需要数据分析+用户思维来实现精细化运营。

本次分享，主要讲感性的用户思维，以此和理性的数据分析进行互补，

以进一步做到更高效、更深刻的用户分析。



如何提升用户思维

小飞象用户思维概念

·乔布斯的用户思维
乔布斯对用户体验可谓是理解至深，他在设计中反复强调这几点：

1，不要浪费用户时间，要珍惜用户时间，提升易上手性。

2，不要想当然，不要打扰和强迫用户。

3，少就是多，多做减法。

4，主动接触你的用户，多交流沟通，多了解他们的特征和习惯。
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小飞象用户思维概念

小米的用户思维
小米最初的定位就是“为发烧而生”，每周的MIUI都会根据用户反馈

的建议推出更新版：用户不满意，改！用户不喜欢，改！用户想要新

功能，加！用户至上，让用户成为设计师的策略，最终使小米聚集了

大量的忠实粉丝，并形成口碑传播。

黎万强在谈小米手机成功的三大因素是什么的时候说：第一是参与感，

第二是参与感，第三是参与感。这参与感也有三个维度：第一，用户

参与营销活动；第二，用户参与产品创新；第三，用户参与公司的内

部管理。



缺乏用户思维的低效场景 小飞象

场景：新品讨论 场景：营销策划 场景：部门撕逼

公司各部门总监，在新品立项
会议上，讨论新产品品方向，
各有各的看法，各有各的数据，
各有各的道理。
而最后还是没有形成共识。

后续此类会议，持续不断。
但是关于新产品却始终没有定
论。

这类问题，如何解决？

营销策划需要创意和话题？
可参考的很多，但是哪一类才
是最合适用户呢？

新品牌或新产品，在没有内部
数据支撑的情况下，如何找到
最契合用户兴趣点的方向呢？

线下部门怼线上：
你究竟有没亲身接触过客户

业务部门怼数据分析岗：
你究竟动不动业务，结论有违
常理。

数据部门怼：我的分析很在理，
是你没挖掘出真正用户需求

老板说：你们的分析都没用，
就按这个做吧，肯定能吸引用
户！

不要总是说要解决用户痛点，先解决自己的痛点吧。
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小飞象三问用户思维

普通打工人，需要用户思维么？
用户思维的运用，贯穿着所有层级（决策者、管理者、执行者），也是所有运营人（运营、产品、数

据）走向高级岗位的必备技能。

用户思维是一个系统，其中关键点什么？
用户在犹豫不决时，考虑到某个应用场景而下单，这个“应用场景”就是关键点。

用户在比较ABC品牌时，最后看到某个“卖点”而选择A品牌，这个“卖点”就是关键点。

我已经“懂”用户思维是什么了，为啥感觉还是没提高？
任何思维的提高，除了概念的理解外，更重要的自我训练。

基于自身项目而延伸的训练，就是学习门槛最低、见效最快的方式（下文介绍）

https://xpgbsitm7r.feishu.cn/docs/doccnRG8OnwdgVNatFkXFF73N5f
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模拟用户决策 小飞象

跳出冷冰冰的数据和业务分析，尝试把自己代入到用户决策过程，场景-决策-购买的过程。自己亲身经历用户的决策思考过程中的取舍、比

价、衡量，就是模拟用户决策。

需求识别 方案评估信息搜寻 产品选择 购后评价
看到产品

引起自身需要
收集产品

更多信息，了解产品
衡量产品

了解竞品产品
确定产品 购买产品

决策
模型

举例：
买奶茶

办公室点奶茶 决定选择喜茶讨论点哪家 购买哪几款 产品体验

https://xpgbsitm7r.feishu.cn/docs/doccnRG8OnwdgVNatFkXFF73N5f


以“买奶茶”为例的用户决策（C端用户）路径 小飞象

角 色

我是一名办公室OL

行 为

我代表部门，点下午茶

决 策 人

包括我在内，部门有8个人

路 径

下午茶喝什么（选择奶茶）→奶
茶选择什么（选择喜茶）→喜茶
选择什么（各自理由）
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