战略层
—用户体验要素五个层次中的最底层
战略层主要研究产品目标和用户需求两个方面。

一 产品目标
产品目标指商业目的（如销售输入）和其他类型目标。也就是我们要通过这个产品得到什么。它包括商业目标、品牌识别和成功标准。
商业目标，也叫商业驱动因素，就是替公司赚钱和替公司省钱。
品牌识别指的是品牌形象在市场和人心中的建立。
成功标准是一些可追踪的指标，在产品上线以后用来显示它是否满足了我们自己的目标和用户的需求。如通过印象数（网站上每一个广告的每天被展示的数量）和回访数据来判断产品是否达到了我们的目标。
二 用户需求
用户需求就是用户想得到什么，用户达到的目标将怎样满足他们所期待的其他目标，也即我们的用户通过这个产品得到了什么。
在设计一个产品的时候，我们不是在为理想化的用户—某些与我们完全一样的人而设计，而是为其他人设计，要了解他们是谁，他们的需求是什么。要想了解用户的需求，那么就要先进行用户细分，在进行可用性和用户研究，最后创建人物角色。
用户细分是根据具有某些共同的关键特征，将用户群分成更小的群组。不同的依据有不同的分法，如市场营销人员根据人口统计学对性别、年龄、教育水平、婚姻状况、收入等的不同来进行细分，还有根据对技术的熟悉程度和适应程度  以及在经验或专业程度上的不同来进行细分。
消费心态档案：用来描述用户对于这个世界，尤其是与你的产品有关的某个事物的观点和看法的心理分析方法。
可用性和用户研究：想弄明白用户需要什么，我们必须知道他们是谁，用户研究的领域致力于收集必要的信息来达成共识。  一些研究工具（比如问卷调查、用户访谈、焦点小组等）适合收集用户的普遍观点与感知。其他的研究工具（如用户测试或现场调查）更适用于理解具体的用户行为以及用户在和产品交互时的表现。像问卷调查和焦点小组这种市场调研方法是获取用户的基本信息的宝贵来源。现场调查是指一整套完整、有效且全面的方法，用于了解在日常生活情境中的用户行为。任务分析：每一个用户与产品的交互行为都发生在执行某一任务的环境中，仔细的分解用户完成任务的精确步骤，可以用过用户访谈，也可以通过现场调查。用户测试：请用户帮忙测试产品。  
可用性：有的人认为它是一种测试方法，主要针对具有代表性的用户来测试设计方案；有的人认为它表示非常具体的开发方法。可用性的最终目标，都是寻找令产品更容易使用的途径。用户需要可用的产品。
创建人物角色也称为用户模型或用户简介，人物角色是能代表整个真实用户需求的虚构人物。通过创建人物角色来从用户的不同层次具体分析用户的各方面需求。
团队角色和流程
战略专家是在设计产品时负责战略层这一块的。但是人员稀有，且薪金昂贵，所以往往会忽略这一层次。 
决策层一般为市场经理及其他企业领导。
产品目标和用户需求经常被定义在一个正式的战略文档（愿景文档）中。
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