七尺的极客空间 · 作品
用户研究 · 问卷与访谈提纲 · 作品
七尺的极客空间 · 独立交付 · 表内数据为示例
一句话说明：做产品前先问清楚人在想什么，这份是人能直接拿去发的问卷，加一份一对一访谈的提纲，问完能落到结论。
说明：题目里出现的行业和场景是示例数据，正式交付会按你的品类重写题目和选项。
一、先定要回答的问题
问卷和访谈不是越多越好，先锁三个问题，所有题目都为主题服务。
这件事用户现在是怎么解决的，替代方案是什么。
卡在哪，最疼的一步是哪一步。
愿意为什么付钱，价格在哪根线上会崩。
二、问卷
分五块，控制在三分钟内答完，超过三分钟的人会乱填。
**第一块 筛选**
过去半年，你有没有自己动手处理过这类事。(单选：有 / 没有 / 记不清)
大概多久一次。(单选：每周 / 每月 / 每季度 / 更少)
第二题选「更少」的人直接结束，谢谢他，不浪费彼此时间。
**第二块 现状**
你现在用的什么办法。（多选，附「其他」填空）
这个办法你满意吗。（五点量表，很不满意到很满意）
最让你烦的一步是哪一步。（单选，列常见几步加其他）
**第三块 痛点**
上一回做这件事，你花了多久，花了多少钱。（两栏填空）
出过什么岔子。（多选，列常见失误）
**第四块 付费意愿**
如果有个东西能帮你把这件事省一半时间，你愿意付多少。（价格区间单选）
什么情况下你绝对不会付。（开放题，这题最有价值）
**第五块 收尾**
还有什么想说的。（开放题，留空）
三、访谈提纲
访谈是挖问卷挖不到的东西，全程不引导，不替对方下结论。一次四十到六十分钟。
**暖场。** 先聊他平时怎么用这类东西，从具体的一次经历讲起，不讲抽象看法。
**现状。** 让他把那一次从头到尾讲一遍，中间不要打断，记下他停顿和皱眉的地方。
**问题。** 顺着刚才讲的，问「这一步当时你怎么想的」「如果那时候有这个会怎样」。
**替代方案。** 问他还试过什么，为什么放弃，放弃那一刻发生了什么。
**决策。** 买东西这种事谁拍板，除了价格还看什么。
**收尾。** 问他身边还有谁也在为这事头疼，能不能介绍一个。
四、样本怎么配
问卷收两百份以上才敢看比例，访谈做八到十二个就够发现模式。人群配额会按你的目标客户来切，避免只剩一类人说话。
五、收完怎么分析
开放题做编码，把说法归类，数每类出现几次。访谈录音转文字，标出反复出现的词和「但是」后面的内容，那里通常藏着真实顾虑。
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交付形态
Word 版问卷和提纲，另给可一键分发的在线问卷结构，加一份回收后的分析模板。




