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《精益客户开发》

内容概要

本书介绍了客户开发分析方法。该方法是一种验证产品和公司理念的方法，从而避免浪费数月时间和
数百万资金解决没人需要的问题。通过客户开发，你将了解客户的行为，他们需要解决的问题，他们
遇到的阻碍，以及他们喜欢什么样的产品。通过当面交流以及快速、灵活的分析技术，你一下子就能
找到灵感，从而开发出真正优秀的产品，并使企业长盛不衰。
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精彩短评

1、这本书是在苏州诚品书店看到，而且只有一本，收了。
2、关于“如何验证自己的商业假设”，这本书提供了丰富的战术级细节。
3、由于近期组织用户访谈，学习了一下相关知识。尽量让用户谈自己过往经历和产生的问题，而不
是解决方法。
4、作者不但给出了精益客户开发的方法，还给出了实践的方法，值得阅读。
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