
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

11차시. Needs find,  

고객의 니즈를 발견하라 

학습 내용 

 
1. 니즈는 씨드의 씨앗  

2. 히든니즈를 찾아내는 법  

3. 니즈를 넛지 아이디어로  
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11차시. Needs find, 고객의 니즈를 발견하라

1. 니즈는 씨드의 씨앗 
 

 

니즈와 기술을 어떻게 잘 연결시킬 것인지 리더는 고심해야 한다.  

 

개발자는 기술적 측면에서 보고 사용자는 자신의 생활을 혁신 시킬 수 있는 기대를 갖고 

상품과 서비스를 보는데, 이를 적절하게 연결시킨 것이 Concept(컨셉)이다.  

 

개발자는 고객 내면 속에 잠재되어 있는 요소를 찾아내어 고객을 진정으로 이해하고 사

람들이 진정으로 원하는 제품을 만들어내야 한다.  

 

고객의 니드를 발견하고 고객 니드의 인사이트(통찰력)에 대해 이해해야 한다.  

 

 

 

2. 히든 니즈를 찾아내는 법 

 

 

타운워칭은 거리문화 접근방법을 통해 소비생활문화에 대해 알고 특정제품에 대한 시각

이나 정서, 감각을 이해하고 파악하는 방법으로 기획이나 디자인, 마케팅을 하는 사람들

이 자주 사용하는 기법이다.  

 

타운워칭- 사람관찰 

- 관찰하고자 하는 타겟을 명확하게 하고 그들의 움직임을 주시한다. 

- 소수의 ‘트랜드 크리에이터’와 세상에 소개되기 전에 이색카페를 자주 찾지만  

  일반인들이 몰려들 때면 자취를 감춰버리는 집단인 ‘오픈 킬러’를 주목한다. 

- 표현력이 풍부한 젊은 층에 항상 주의를 기울인다. 

- 프로소비자를 주목한다. 

 

타운워칭 – 상품관찰 

- 소비자를 사로잡는 상품을 주목한다. 

- 젊은이들이 많이 가는 상점에 어떤 상품들이 진열되어 있는지, 젊은이들이  

  어떤 상품을 들고 다니는지를 잘 관찰하여 시장의 변화에 대해 주목해야 한다.  

 

타운워칭 – 매장관찰 

- 유명한 상점의 비밀을 탐색한다. 

- 회원제 상점이나 위치를 드러내지 않고 거리에서 비켜 있는 곳에 있는 상점을  

  적극적으로 관찰한다. 

- 이색점포에 관심을 기울인다. 

 

타운워칭 – 진행과정 

- 1단계 : 트렌드를 읽기에 적합한 환경선정 

- 2단계 : 관찰기간 설정 

- 3단계 : 필드 관찰 

- 4단계 : 자료수집과 분석 

- 5단계 : 키 컨셉 찾기 
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