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附【试——需求落地模块】避

坑指南

你好，欢迎来到腾讯大学出品的《腾讯产品 18 讲》。

在【试——需求落地模块】，我们来聊一聊三种需要避免的

坑。

避坑第一条，避免其他需求取代真实的用户需求

产品经理有时要面对一个非常特殊的用户，那就是老板。作为

打工人，我们挑战老板的权力与权威是很需要勇气的；但作为

专业的产品经理，我们需要保持清醒、坚守初心、实事求是。

既要站在老板的视角，思考老板提这个需求背后的真实意图是

什么；也要站在普通用户的视角，分析需求的合理性，从而结

合这两方面的思考，整合考虑对老板的需求，如何实现满足、

引导修正或者委婉拒绝。

几年前，腾讯手机充值业务曾经收到老板提出的一个需求：将

单次充值的最大额度，从之前的 500 元增加到 2000 元。团队

领命快速完成了任务，但是经过一段时间的观察，发现除了老

板产生了一单 2000 元充值后，很久都没有再产生一单，于是对
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这个需求进行了专项复盘：数据发现，充值 500 元都是一个比

较小的量，已经可以说明绝大多数用户的充值需求是集中在

500 元以下的；单次充值 2000 元可能确实是一部分用户的真实

需求，但这部分人群的数量，相比这款产品入口数以亿计的用

户量级来说，实在只能算极个别。

因为老板自己有这个需求，容易认为其他用户可能也会有类似

情况，也就是说这个需求在决策过程中犯了「以点带面、以偏

概全」的毛病，放大了单一用户的小众个性化需求，取代了普

适大众的真实需求。

经过这番审慎分析，团队上下达成了一致，还是要秉承需求规

划中「围绕核心目标做规划」的原则，快速下线了充值 2000 元

这个功能，也得到了老板的理解和肯定。

除了来自老板的需求，我们有时候还会面临来自公司内部兄弟

部门的需求，当这些组织内外的需求纷纷到来时，产品经理一

定要保持清醒，时刻将用户的真实需求摆在第一位，时刻要问

自己，产品的核心目标究竟是什么。

避坑第二条，避免被虚假繁荣数据蒙蔽双眼

什么是虚假繁荣数据呢？就是看起来很好看、但并不能反映真

实情况的指标。比如对一个新产品进行拉新推广,外网的活动曝

光数据量级高，用户参与热情，但衡量活动效果最关键的是拉

新用户的质量。

在天天 P 图的运营工作中，曾经蹭热点策划了一个上传照片测

用户年龄的活动，操作简单有趣，活动上线后，很快就有上亿
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用户参与。看上去数据非常火爆，但活动主题和产品的关联度

不大，没有做好产品核心功能的引流，导致最终拉新效果很

差，活动很快就叫停了。

如果我们只看活动的曝光量、参与量，会觉得很兴奋，但其实

离产品的核心目标很远。这样的活动就是自嗨，就是虚假的繁

荣；在运营活动的策划中，一定不能被这样「自嗨」的数据蒙

蔽了双眼，而要关注整体活动路径的转化。

避坑第三条，避免过度追求点击率伤害用户

腾讯内部有一款产品，曾给用户推送过一个活动，标题是「你

有一个 iPad 未领取」，用户点进去后，发现需要参加活动，抽

奖才有机会获取 iPad。这个案例立刻在腾讯内部引起了小伙伴

们的广泛吐槽——标题吸睛，固然会提升活动的点击率，但却

会伤害用户的体验。

类似这样夸大其词、标题党的消息推送，在很多产品运营推广

中屡见不鲜。腾讯创始人之一、腾讯人尊敬的大师兄张志东

（Tony）就曾在公司内部的培训中批评了这种现象——团队为

这种好看的数据而沾沾自喜，殊不知这种勤奋的打扰，长期来

看是在损伤用户的利益，透支产品的信用，自然是无法持久

的。产品经理要学会克制和善良，做对用户真正有价值的运营

活动。

总结

今天，我们围绕【试——需求落地】模块，讲了三大「雷区」

—— 其他需求取代真实的用户需求、被虚假繁荣数据蒙蔽双
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眼、过度追求点击率伤害用户。

课后分享

这些产品经理们最容易犯的错误，你也经历过吗？你对哪一点

感受最深？也有一些踩坑经历与我们分享吗？欢迎在评论区说

出你的故事。

悬念预告

到这里，《腾讯产品 18 讲》的主体部分——产品三步法就全部

讲完了。如果一定要高度概括腾讯产品经理从 0 到 1 做产品的

方法，我们可以简化为三步：找——比——试。找，多方挖

掘，找到需求；比，对比环境和自身，确定产品策略；试，快

速尝试，实践才出真知。

下一讲，也是课程的最后一篇，我们将站在更高处去审视，在

这么多产品方法的背后，产品经理究竟需要具备哪些品质，才

能走得更远，做出更有价值的产品。

欢迎继续收听《腾讯产品 18 讲》的最后一讲《产品经理精神篇

——哪些品质，助产品经理走得更远》。

恭喜你又学完一节课，如果你觉得有收获，别忘了分享给更多

的朋友，共同成长进步。

本文由 Circle 阅读模式渲染生成，版权归原文所有
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