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具体服务内容 

 

 

A公司以往都是线下培训，线下培训相对线上有更好的互动性，可

以增进学员之间的情感连接，也变相增进部门间的资源置换。所

以在学习向线上转移的过程中，如何解决学员的积极性、保障互

动效果、达成学习目标是我们项目设计的核心。基于这样的挑战，

运用产品思维，通过以下核心步骤完成了转型。 

1、设计产品，对需求敏捷反应 

针对内部移动学习平台上已有音频课程和讲书的资源，整合成了

“居家学习大礼包”发布。大礼包的内容大致分为抗疫专区、通

用技能、领导力和专业技能四大模块。每门课都设置了针对人群

和预估学习时间。课程时间也针对用户进行设计，适度施压，尽

量挑选总时长在1-2小时。同时将“如何远程工作”设置成了必修

课。 

2、运营产品，跳出思维定式 

经历了产品的启动阶段，就进入了第二阶段，怎样运营一个产品。

这个部分总结为“秀、晒、考、抽“。秀，就是让大家分享自己

的学习心得、实践经验；晒，就是晒笔记和作业；考，为相关的

学习内容都建立了考题，检测知识掌握度和实际工作应用程度；

抽，每周固定时间在微信群内进行抽签，被抽中的同事即刻进行

答题或分享。通过建立分享实践机制，用输出倒逼输入。同时配

以相应正向激励的手段，设计成就感机制。让学习产品”活“起

来。 

3、迭代产品，为用户体验负责 

针对前期内容不够有针对性的情况，第三步进入了内容迭代环节。

我们把直播带货和线上培训结合起来。以产品销售为目的，让销

售人员制作并上传自己的带货视频，搞一个“内部KOL大赛”。同

时上线了“KOL孵化大礼包”，里面包含所有产品的品牌知识，短

视频制作方法，精选KOL案例等，辅导大家进行创作，降低操作门

槛。十天的比赛周期，最终一共收到148位参与者，158个作品，

收获内部员工五千多条评论。 

服务成果 

 

1. 一个月内，A公司全体员工累积学习11000小时，单人最高累

积188小时，人均学习时长近13小时（A公司往年员工线下培

训，一年的人均时长只有18小时）。 

2. 十天的比赛周期，A公司“内部KOL大赛”一共收到148位参与

者，158个作品，收获内部员工五千多条评论。 

3. 让培训管理者从传统思维中脱离出，转型成为“产品经理“，

思考如何围绕用户体验进行项目再创作。�
 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

在线和移动学习(内容) 

客户公司性质 国有 

客户公司行业 金融服务（如银行，保险，财富管理等） 



客户当时的需求 

 

用好线上培训，撬动18万员工赋能 

2020年是A公司的“能力建设年”，在年初就制定了全套线下培训

计划。可疫情一来，节奏全部打乱。A公司全国36家省公司、300

多家地市公司，18万名员工，今年一年自我提升的目标和斗志，

都受到了不小的打击。 

线上学习相对碎片化，学习效果得不到保障。基于学员线上学习

的通点，精心设计线上训练营，匹配平台作业打卡、微信社群运

营、讨论交流等环节，提升学习效果。 

具体服务内容 

 

 

定目标：通过和学员的交流，锁定大家嘴里的高频词。处长们想

要提升“宏观趋势研判能力”、“团队教练领导能力”“创新实践能

力”，而业务骨干想加强“项目管理和资源统筹”、“沟通表达能力”

和“高效执行落地能力”。 

精内容：组建内部品控团队，从“内涵”（包括政治站位、教学目

标、课件质量等）“颜值”（包括授课技巧、言语表达等）维度设

计A公司的师资课程评价表，保障线上训练营的课程品质。 

强运营：做好用户体验。基于《行为设计学》，学了不少打造峰值

体验的窍门，系统运用了转变、荣耀、欣喜、链接、里程碑等事

件的打造。 

促成果：训练营结束时，安排了“五个一”复盘。收集A公司学员

的感性素材，请大家分享一个感触最深的培训收获、一件印象深

刻的小事、一个对培训的建议、一个对公司的建议、一个培训后

即将采取的行动。这“五个一”对应经典的培训评价模型，柯氏

四级，从感受、体验、建议到行动，形成培训的完整闭环。 

服务成果 

 

1. 100多名同事，把日常学习、讨论的图片汇集起来，做成结业

视频 。 

2. A公司两期线上训练营，458人参训，课程满意度4. 6分，产

出作业和成果3136篇，188万字。 

3. 和客户一起沉淀了线上训练营的“四步四感法“，四步：定

目标、精内容、强运营、促成果；四感：参与感、价值感、

体验感、获得感。 

 

 

档案内容更新于2021年5月 


