
吴杨义：各位下午好，我在美的时间比较长，做运营时间没有那么长。今天没有理论也没

有方法，我讲的内容里面六个字，总结、分析、归纳，我把做美的的经验和需求归纳总结

和一些分析给大家分享一下。 

    上午听赵会长以及刘老师讲的非常认同他们的观点，赵会长我们中国的企业多用本土

的公司。美的 2019年的预算，美的有很多事业部加上集团，有几千万，其中 75%在外销，

国内百分之八九十。 

    几年前有这样一张图，我们是甲方，我们要什么？不知道，什么时候要，现在要。后

面两张图我们什么都要，这个议题，我们叫甲方什么？爸爸，目标是？让爸爸满意。他就

是甲方跟乙方，在座的各位就是丙方，美的一直在投入，从乙方真正转为甲方，你们是真

正我们的乙方。 

    下面这张图家电里面不管哪家企业，应该不会超出这个范围，很多家电，比我们份额

小的一些家电，他们可能运营还没有到这一步。我把家电运营归为三个阶段，美的经过三

个阶段。第一个阶段体验为主，现在大把的家电很有名品牌家电，他们公司运营团队在做

企业为主的设计。第二阶段体验流程化了，开始在研究发力，花很多时间做研究，产品概

念研究以及需求挖掘，到第三阶段更高，做战略规划，就要做趋势研究、人群研究做细分

画像，甚至会把触角分到市场营销。下面每一项从趋势研究、人群研究、痛点概念库等等

研究。所以用户研究是贯穿整个用户产品营销不仅仅包含用户体验，因为以前都是用户体

验，他们都在做体验的事情。 

    三年规划输出趋势，为产品输出该面，为营销输出卖点，已经把需求梳理很清楚了。 

    以前都叫里程碑，我改成叫 Deadline死亡线。一般公司讲三年五年规划。不同品类是

不一样的，这里面只是一个实例，这上面的红字是月份，所有耐用品只要市场上卖的就两

个结点，你过了结点就没有意义了卖不出去，3月、8月才能赶上后面的国庆、双十一、双

十二，要不然什么也赶不上，要不然白投资了。需要你去倒退，你配合规划，在每个公司

有自己的时间。在什么时间要完成规划趋势人群研究，痛点概念研究，提供给我们规划部

门，甚至我们主导规划这个事情。 

    再往下产品研究，尤其是今年，美的产品这块儿投入钱最多，为了我的产品能出去打

仗，能打胜，美的还是很成功的，不断在加大投入，你这个时间必须要完成。下面体验贯

穿整个流程。 

    这个图你作为乙方，你作为乙方你是这个行业专家，他的产品生命周期是什么样的，

你建议他们应该做这个事情。因为很多甲方，我也不了解这个行业是什么样的，我的供应



商带到这个协会，看别人学习看怎么去做，很多甲方靠自己在想或者被动接受内部的需求

做这个事情。 

    需求分类，有人的地方就有江湖，第一个领导需求。讲一个比较悲观的事实，在甲方

的。目前看家电行业的甲方还没有做到高管的，做到经理部长级别就的，再往上总监都没

有，大部分研发市场出身的。一般领导要求需求很高，甲方用研也比较懵，研究不同地域

人有什么不同的需求。这个做出来的结果很震撼，领导提这个需求，站在很战略的高度提

这个需求，你会发现做完之后这个行业你摸得很清楚了，当时做项目供应商，做完之后说

给哪一家空调行业服务都没问题，要签保密协议。 

    一般周期比较短，下一个月就会说讲了一个月还没有做出来，周期非常短要快。 

    一般调研方案是没有的，有的一页纸，一般不排除领导心里也有答案，但是一般开明

领导不会把答案说出来，一旦说出来结果肯定是他的答案。领导不会开始给你一个定论，

做完之后再讨论。 

    一般做不好需要背锅。 

    规划需求，我相信很多甲方公司在第一年的时候没有想好第二年做什么事情，因为美

的要做预算的，我在里面是比较有名会要的，你要多少人多少钱要给我资源。时间节奏提

前规划好的，给的时间给的足的。 

    一般项目周期比较客观，一般是上一年就规划好的项目。一般研究方案甲方用研有腹

稿，一般甲方参与人员较多，一般甲方有非常清晰的目标。像这样需求书满满好几页纸写

了很清楚，什么样的用户非常清楚。 

    加塞的需求，临时搞个什么东西，一般优先级中高，一般很讨厌加塞需求的，今天告

诉你明天就要，我曾经做的最快的项目，周五说需求，周一就出来了。 

    一般都是碎片化的研究，是针对点的。一般甲方用研抱着旁观者的心态。 

    最后一个自发需求，很多公司都没有，因为是被动接受需求的部门，在我们这里每年

自发很多需求，一般优先级偏低，一般甲方用研自己想做的项目，我去尝试新的方法新的

技术得出结论。 

    一般项目周期可以谈。一般研究方案可讨论，我觉得可以尝试一下。一般只有甲方用

研参加。一般对方案以及结果要求比较高。这个就是你搞清楚你甲方用研怎么去应对，用

研肯定很清楚，项目是什么样的。 

    需求的变迁，这个今天上午也讲到了，你要做甲方做不到的事情，而不是能做到的事

情。我从别的岗位转过来的一无所知，我看到任何一家都觉得好牛，现在回头再看看不过



如此，我看多了各个公司的方案，以前这些东西甲方都没有，乙方告诉我都有，反正都能

做，那就做吧。到现在发现甲方很多东西都自己可以做了，唯一做不到的就是抽样，你在

其他地方没有优势的话我找直营公司就可以了，因为他只要抽样，不能自己去招募用户，

自己招募用户有指向性。 

    下面卖点包装以及产品创新，美的非常注重创新，其他家电企业也被美的逼得很焦

虑，因为美的很焦虑，天天搞创新，搞新东西出来，满足消费者贪婪的需求。一样，作为

乙方，你们每年拿出什么样的方案来满足甲方贪婪的需求。贪就是更少的钱做更多的事

情，懒就是希望你们多给我承担一些实行，花就是有一些新的花样，挑是做的结果要经得

起挑剔，未来什么样，不知道。 

    需求解读，审题要准。我每年会发很多标出去，让别人写方案，真有大公司把题审错

的，5%的比例，通篇讲的不对，题都没审准，会让人家怀疑你公司的水平。 

    学会聆听，很多调研公司会讲，这个也能干那个也能干，你能干关我什么事情，你能

干给我带来什么帮助，从你的角度出发不是从我的角度出发。 

    及时反馈，我发给你需要你及时给我反馈。 

    换位思考，从甲方换位思考。 

    需求沟通要及时，邀请用研负责人一起沟通，目前很多公司跟底层研究员沟通，他不

知道目标答案是什么，所以要一起沟通。 

    要求甲方需求方一起沟通。 

    从甲方高层入手，你能搞定美的的高层保证一年项目不筹。 

    最后项目竞标，一般不关心你公司介绍。你浪费十分钟讲你公司没什么用。 

    最好有同类项目经验案例，比如说比我差的竞争对手，他希望你有跟美的合作项目的

经验我很喜欢，但是我们现在反过来了，我反而不希望这个公司是跟我竞争对手是有合作

的，因为我觉得美的跑得比我更快，不希望有这样一个交叉。 

    方案准确把握需求，不能列个一二三四五，你就讲到一二，后面三四五不管，肯定是

不行的。 

    最后拟方案，一定帮助甲方去落地，所有东西再牛，方案讲得很好，最后结果不能落

地，其实我听了很多报告都很牛，但是都不能落地，对我来说一张白纸没用的。 

    方案有创新，和对手差异化。要跟别人做不一样，如果和商业公司讲的一模一样拼价

格好了，如果不一样就有加分项。 



    项目报告，PPT要做好说三遍。有一个公司做的 PPT真的很好，有一个 PPT 做得不

好。 

    同步甲方 PPT模板比例尺寸，你的尺寸跟我不一样我还要改尺寸，我改 PPT 改很久，

一样复制过来就能用。 

    页数不是最重要，也重要，60万的项目给我的报告大概有 30页。 

    结论前置，这是很多公司都做不到，把结论都放到后面，所有都讲完了再讲结论，都

睡着了。听政报告很多人都不懂运营，讲前面都睡着了，上来就把结论抛出来，或者阶段

性结论抛出来，再去讲给它抽丝剥茧才有信心。你如果上来就是一堆数据理论，后面估计

到讲观念的时候已经没有精力听这个了。 

    保持愿意修改的态度。国内一些运营公司去修改配合我修改，但是有一些公司修改态

度没那么好。 

    分清楚“要求”和“建议”，如果是要求你一定要按照它去做，如果是建议可以讨论。

要求是什么？有一个公司做报告美的标志是错的，说了三次才改，是很低级的错误。 

    我每年都会拷问我的年度供应商。因为我这边的美的集团，今年 B类的供应商在美的

做了几百万的项目，我就问他你明年凭什么拿几百万，今年才拿到这个项目，你明年凭什

么技术拿这个项目？ 

    最后求变、升级、共赢。关于大数据和销量定量的，大数据相信大家都心里很清楚，

现在大部分都成为一个燃料加工的公司，因为手上没有数据，但是买来一些数据，像我们

甲方公司有大把的数据，包括美的现在都已经成立了自己大数据部门，甚至都以对外输出

大数据的方案，美的已经在做这个事情了。 

线上定量最大问题是造假，线上定量样本是假的，甚至用机器人做出来的答案给甲

方，简直是对行业的侮辱，让大家失去了信心。你糊弄政府可以，你糊弄我们这些糊弄不

了，我看数据能看得懂，你数据是假的，一眼能看出来了。现在你们有竞争对手了，谁？

京东、天猫他们可以做定量，他们定量非常准确，虽然很贵，一百起步一个样本。可能我

们线上定量一个样本几十块钱，便宜一点二十块钱，一百块钱起步的定量是天花板，怎么

不能超过京东、天猫，他们有大量用户可以直接定点发送发券给用户，什么时候买了产

品？买了哪些同类的产品，都能拿到数据，对我们支撑非常大。你们的地板是谁问卷星七

块钱一个样本，你怎么跟他比价格，所以说定量公司份额很大，未来还是要去思考这一块

儿的问题。我的时间到了，谢谢大家。  

 


