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产品、功能规划/交互设计

⼯作内容

业务管理

农化⽹业务中台

ToB

交互/视觉设计

⼯作内容

⼀体化控制台

B端物流⼯作台

0-1设计、交互/视觉设计

⼯作内容

订单管理 物流监控

APP⼩程序

设计体系 交互框架 场景⽅案

资产沉淀、规范制度

⼯作内容

研发⼩中台

作品⽬录



客户下单未能及时处理 客服组建钉钉⼩群的形式跟进订单 操作经验⼝⼝相传 与客户⼤量交涉资料

订单超过⼀天未审理频繁查询海关⼝岸信息 ⼀对多同时服务⼗⼏个客户 需要供应商同步消息

客户投诉或异常订单处理不专业经常切换外部系统客户体验差并影响业绩 事件不能及时感知

⽤户反馈
User Object

通过业务的调研以及⽤户的反馈中归纳出两⼤类的问题

“⼈的问题”

订单处理不及时

投诉处理不专业

操作经验⼝⼝相传

⼗⼏个客户服务量⼤

“平台的问题”

节点状态频繁翻查

履约交涉⼯作量⼤

频繁查询外部物流系统

事件和处理进度感知差

⽤户对象
User Object

“案列范围

选取“客服”⻆⾊作为重点⽤户对象，以展开关键环节的“设计思考”与“⽅案落地”的过程叙述。

下单处理

⽤户对象：客服

对通过渠道进来的订单及时处
理，判断是否接单并派发对应
的供应商。

01

订单状态跟进

随时跟进订单状态，对审单，
报关，订舱等必需的资料与客
户交涉。

02

售后处理

对异常订单或客户投诉问题及
时跟进处理。

03

竞品分析
Competitive analysis

“ 竞品是怎么做的？竞品是怎么做的？
基于“客服”和“平台”产⽣的这些问题

“

“ 调研产品：海外 SalesForce

服云通过Lighting客户服务控制台对所有客服⼈员进⾏统⼀的调度和管理，同时聚合客服⼈员解决客户问题所需的所有可能的信息，帮助客服提供个性化服务。

新增模式

编辑模式

…

交互03布局02

主从布局

多Tab导航

模块化信息

产品01
客户服务控制台

实际社交软件

⼈⼯智能技术

“调研产品：德讯客户端

该⼯作台把功能分成⼏个模块，以卡⽚的形式承载功能的⼊⼝，引导⽤户可以看到功能操作⼊⼝，更详细的信息需要通过卡⽚的⼊⼝进⼊。⼯作台卡⽚为固定⼀
⾏三个卡⽚，视觉上⼤⼩都⼀样，但是也简单 使⽤学习成本低

独占式窗⼝

卡⽚翻转

…

交互03布局02

卡⽚布局

模块化信息

产品01
服务控制台

订单追踪

报价/下单

⼈⼯智能帮助客服⼈员通过⽹络与客户进⾏全天候、实时交流。基于客户的问题解决和对等交流的社区，提供了客户、客服和企业其他员⼯更好地互动和更快

解决问题的场所。

客户服务控制台对所有客服⼈员进⾏统⼀的调度和管理，同时模块化信息聚合客服⼈员解决客户问题所需的所有可能的信息，帮助客服提供个性化服务。

分析结论
Analysis conclusion

分析
结论

产品功能

交互设计 界⾯布局

个性化信息

模块化信息

服务控制台

交流社区

⼈⼯智能

product level

产品层

content layer

内容层

平台问题

问题调研
⽤户反馈

⼈的问题

产品层
内容层

竞品分析

+

⼀体化/⾼效

服务控制台

聚焦/归纳

状态/视觉

信息模块化

状态可视化

易交互/结构化

功能易操作

结论 设计⽅向

设计⽅向
Design direction

ABOUT产品概述
product overview

产品简介

海外的物流B端系统，涉及到货到港、港到港、港到仓储的全流程的载运流程。涉及到多平台对接、

多⻆⾊使⽤、多端消息协调等数智化履约平台。

产品价值

海产品给商家提供便利化跨境货运需求场景⽅案，客户包括阿⾥国际站ICBU的商家和市场⾃由商

家。商家通过渠道下单，平台以数智化信息流转完成订单履约服务。

Helping Your Global Trade

B端物流
⼯作台

快捷⾼效的物流服务



设计抓⼿
Design gripper

⽇常⼯作⼀体化控制台

满⾜客服⽇常的需求，符合设计规范、易交互

客户反馈的问题订单汇聚

取消订单，委托货物到哪了，费⽤异常等等

建⽴知识库和操作⼿册

在处理相应的问题如何专业操作、沉淀经验

客服当前急需处理的任务

待接的单⼦，半⼩时内必须要处理接单

履约正常流跟进的订单

在某些节点需要跟进的单证、费⽤资料等等

增加快捷⼊⼝⽅便查询

添加⼊⼝链接，不⽤个⼈收藏或笔记获取地址

如何能第⼀时间获取：

客户诉求是什么？客户是谁？订单信息是什么？

客服在实际场景，如何操作并解决客户问题？

需要解决2个问题

“客户服务中⼼”以设计

的模块为例，展开设计思考

客户服务中⼼
Customer Service Center

“ 客户诉求是什么？客户是谁？
订单信息是什么？

“客服中⼼/问题1
Question 1

问题结构化：结构化客户咨询问题，以订单编号、问题类型、问题描述 3个内容发起诉求，帮助客服快速甄别客户的问题需求。

2 接收问题

⼯作台

钉钉发起问题1

钉钉

客户 客服

订单编号

问题类型

问题描述

“ 如何能快速知道客户是谁，订单信息是什么？

以订单为维度的信息，通过订单编号获取客户的信息如何获取客户信息？

1，绑定“问题类型”为导向，展示最关联的信息。
2，提取履约过程中重要信息模块

订单有效信息，如何提取？

“ 客户诉求：问题结构化

通过设计抓⼿，执⾏设计落地点 ““

栏Column 边距Margin
16PX

间距Gutter
16PX

1080 PX

16 columns

8 columns 8 columns

12 columns 4 columns

8 columns 4 columns 4 columns

通过⼯作台模式对复杂的信息进⾏模块化，降低⽤户的学习成本，快速聚焦所需要处理的关键信息

模块化 易操作 可视化 专业⾼效

定义服务控制台
Define Service Console

“ ⼯作台

⼯作台数据多⽤可视化元素进⾏表达，数据的直观性⼤⼤提升，⼯作台涵盖80%以上常。⽤功能的快捷⼊⼝，有效增强⼯作效率。

根据业务的需求可
定制卡⽚

⽇ ⼀ ⼆ 三 五 六四

15 16 17 18 20 2119

2023.02.20 回到今⽇

今⽇待办 查看全部

9:00

11:30

15:00

部分事项需要与张总确认，今⽇下班前完成

处理审批流程

注意事项：需要待相关的新⼈⼿册与⼊职资料

新⼈⼊职培训

地点：五楼会议室502

产品评审会议

1个模块：16栏

2个模块：8+8 栏

2个模块：12+4栏

3个模块：4栏

灵活的组合⽅式最⼩布局模块

4 栏columns4 栏columns 4 栏columns



“ 客服在实际场景，
如何操作并解决客户问题？

客服在实际场景，
如何操作并解决客户问题？

“客服中⼼/问题2
Question 2

“ 从3个点切⼊：实操场景解决客户问题

客户从⼀个终端，如“钉钉”发起问题，客服在什么地⽅能快速响应客户

在哪⾥与客户沟通？

有些问题需要承运⽅（供应商）协商了解第⼀⼿情况，并回应给客户

需要供应商协助处理怎么操作？

考虑⽅便客服⾼效处理，与客户和供应商快速沟通，在⼀个地⽅即可处理问题

同时与客户和供应商“两端”怎么沟通？

“ 在哪⾥沟通

Before，以前的⽅式：

在⼏⼗个钉钉群⾥找到对应的客户⼩群回复客户。

After，优化后：

在该问题下直接回复客户

2 接收问题 3 对话框处理问题

⼯作台⼯作台

钉钉发起问题1

钉钉

客户 客服

信息窗⼝与对话窗⼝融合 ““
在与客户对话的同时，该客户关联的订单信息⼀直能被读取到，减轻记忆负担

客户信息 订单信息 对话窗格

信息窗格对话窗格

问题类型

物流跟踪 “⾮模态临时窗⼝

通过结构化的问题模块作为⼊⼝，引⼊新的窗⼝，同时展示必要的信息
模块，并提供交流窗⼝。

这是⼀种为⾼效⼯作流设计的⾮模态的习惯⽤法，作为⼀种临时窗⼝为
解决客户问题⽽服务

⼀键转发功能，可以⾃动识别并准确地发送对应的供应商，避
免去钉钉查找对应的供应商，再把问题⼿动复制出来，快捷⼜
⾼效

供应商是作为处理客户问题的辅助⻆⾊，沟通频次少。为了节
省空间，降低操作复杂度，对于供应商的信息采⽤⼩⽓泡窗⼝
回复。

“ 与供应商沟通

⾊彩区分，避免混淆

⾊彩区分客户与供应商的信息，避免客户和供应商的
信息混淆的不专业⾏为

回复完成，关闭⼩⽓泡

与供应商的沟通⼀般3次左右的频次，沟通记录按照
时间排序展示。

⼩⽓泡窗⼝，快捷回复

点击“回复”出现⼩⽓泡窗⼝，就地回复⼤⼤促进沟通
效率。避免去不同的端⼝沟通



客服⼩⼆好评

原82% 提升到 94%

客户满意度

提升了 25%

“ 设计成果
Design achievements

“

“ 实操场景信息流

供应商客户 客服

钉钉发起问题1

钉钉

7 客户收到客服信息

钉钉

6 任务窗⼝，收到供应商的信息

⼯作台

⼯作台

供应商协助4

钉钉

回复客服4

钉钉

2 接收问题 3 抽屉对话框，处理问题

⼯作台

三个⻆⾊信息流转
在同⼀个地⽅同时分别与供应商和客户沟通

“ “

⼯作台

单向与客户和供应商分别沟通，集成
信息模块灵活处理

供应商端（钉钉）

⽇常沟通⽤钉钉集群的⽅式与对应的
客服固定联系

客户端（钉钉）

⽬前的客户端沟通⽅式为钉钉，与客
服⼀对⼀建⽴钉钉群服务

custom

客户

supplier

供应商

customer service

客服

“客服视⻆”完整信息链路
从视觉上把客户和供应商的信息区分开来，减轻视觉负担

“ “

客户发起问题

供应商回复客服

转发供应商

客服回复客户窗⼝

供应商接收的信息

客服与客户沟通

客服回复供应商窗⼝



概述
Overview

背景简介

公司是⼀家专注农业科技领域，聚焦农业数据分析与数字化解决⽅案。深耕农业领域⼗⼏年，主要以“提供农业信息资讯平台、组织国际农业会展、数据报告分

析”等为主。⽬前⽼“后台系统”⽆法⽀撑运营⼤量数据信息实时协同，核⼼业务固化沉淀、数据堆砌，出现⼤量重复建设、信息化程度不⾜、⼤量⼈⼯作业的问

题，严重困扰团队的创新能⼒以及业务提效不⾜。需要开发“业务中台”打通数据孤岛、激活数据形成有效的分析，唤醒业务第⼆增⻓曲线开辟新客户

阶段概述

对产品现状进⾏整理，并初步分析⽬前平台的产品能⼒和待建设的能⼒。最后梳理流程图，进⼊场景和模块业务中，诊断出业务运营⽬前⾯临

的问题，并提出了迭代的⽅向建议
第⼀阶段

通过业务诊断的问题“要解决什么问题？”，“以及怎么做？”，并规划了产品的落地⽅向，包含“⼯作台+数据分析、客户模块、营销模块”1+3

模式，⼯作台就是1，是链接3个模块的经脉。在低保真概念原型中体现了核⼼功能的⻚⾯形态，为下⼀阶段⻚⾯内容的落地作铺垫。
第⼆阶段

深⼊场景运营，完善产品和功能架构，产出了包括“产品架构” “信息架构”“导航层级”“核⼼信息流转闭环”“⼯作台信息层级”等内容。最后基

于⽣物场景的 “线索管理-商机运营管理-运营计划汇总-商务看板”产出了最⼩MVP场景。
第三阶段

  现状分析
Current situation analysis

产品能⼒和完整度
“

平台&载体 能⼒模块 现状 价值 模块完成度

⾸⻚
6⼤产业内容运营 内容体系化，构建⽤户画像，精准营销形成6⼤产业版图内容体系 100%

产业群像
产业知识图谱 打造产业信息⼤模型，赋能企业发展 70%

财报信息：

上下游信息：

登记信息：

价格信息：

项⽬投建信息：

跨国公司战略品种：

进出⼝信息：

研报信息：

中国/全球top公司/⽇本/印度

专利/新专业/重点原药

中国/印度/巴⻄

中国原药

中国/印度

syngeta/BASF/Bayer

印度

中国/海外研报

展会-演讲嘉宾

专家报告统计分析

专家资源库 形成⾼效⾼质量内容共建体系
全球⾏业协会主席

群访嘉宾

各⾏业会议嘉宾

意⻅领袖
100%

杂志/榜单

创新型活动运营 产业版图 议题 数字地图 榜单运营 提升运营效率和商业转化率 50%

现有产品架构

商务
商业

消费

⼩前台 前台
应⽤

⼤后台
后台

基础/原料

消费层
⼴告 推⽂

运营推⼴

定制化会员订阅 邮件订阅

平台订阅

业务层

线上

资讯专题 产业版图 数据⻔户 咨询报告

DigitalMap排⾏榜

公众号

⼿机报

桌⾯端/中英⽂⽹站 移动端

线下

⾏业会议

印刷刊物

后台管理

数据采集 数据管理 运营中⼼

产业数据 企业数据

⽤户数据

数据接⼊

数据类别

获客管理运营分析 进程管理

效果管理 客户合同管理

客户运营

⽹站推⽂

订阅资讯

会议邀约

线上互动

线下拜访

专家运营

⾏业会议

媒体

运营

初步分析&规划
“

整体概括分析：

具备什么样的能⼒，⽋缺哪些能⼒?

价值：

通过⾏业数据信息的集成和可视化，帮助运营更好地判断和决策，为客户提供⾼质量的服务

已有 具备基础运营前台的客户端官⽹，形成以线上内容体系化运营和线下展会组织为核⼼的运营能⼒

待建设

优先级

近期

远期

产品⽬标 产品层 内容层（功能/需求）

1、完善结构化运营，提升运营效率和商业转化

2、打造产业信息可视化，提升产业报告和权威性

3、构建⽤户画像，提升精准营销获客能⼒

4、建设农业领域数据AI决策模型，赋能企业发展

运营流程化运营数据可视化 运营：内容运营、活动运营、客户线索运营、数据效果分析

产业：产业链数据、产品数据、进出⼝、国家登记

⽤户：客户管理、标签管理、运营计划管理

AI+⼯作台、AI+助⼿or链路节点嵌⼊式

产业数据库

⽤户数据库

AI⼤模型

电⼦报“信息旅程”
Electronic newspaper "Information Journey"

电⼦报“信息旅程”
“

双周报 运营链路 选资讯 选产品 出稿 分发上线 数据统计 客户筛选

编辑

我是⼀个⼩信息原⼦，我在互联⽹信息
资讯的汪洋⼤海中…

我被⼈选中了

接着被制作成话题和稿⼦

信息原⼦ 选咨询/选品 出稿

运营

带着话题和稿⼦，我被分发到线上各平台，以
及制作成线下书刊，线下会议也会⽤到我

我被不同渠道的⼈发现和关注

那些发现和关注我的⼈，有我的印
记，都被统计出来了

分发上线 ⽤户阅读 数据统计

英⽂站

中⽂站

领英

公众号

读者

潜在客户

企业画像

产业链分析

书刊

会议

线下

销售

统计出来的跟我有关的信息，分⻔别类放
在信息池中

这些有我印记的⼈或公司，可以关注他们，也可
以进⼀步联系/拜访，合拍的话可以谈报价哦

因为我的功劳，你们终于签单了

信息池 业务机会 签单

联系⼈

客户公司

线索

事件

电话联系

参加活动

上⻔拜访

报价

订单管理

订单履约

售后服务

合同管理

财务

收款

电⼦报运营流程
“

产出

制作⽂稿

选品

选资讯
+

选产品

评审

选题稿

内容评议 确定题稿

运营
制作

运营效果分析优化

效果分析⽉报

⻚⾯投放优化

画像系统

⽤户画像

商品画像

客户分层管理

转化下单

付费订阅客户

咨询服务客户

售后履约

合同管理

财务收款 条款履约

⽤户数据收集

投放

分发⽂稿

渠道分发

中⽂站 英⽂站

后台
技术

客户
运营

⻚⾯的优化循环

聚焦场景，助⼒业务转化
help operational transformation

农化⽹业务中台



全业务运营诊断
Full service operation diagnosis

随着提供的不同运营场景下的资料越来越多，最后进⾏了全业务运营诊断，⼏乎涵盖了所有的场景…

部⻔

阶段⽬标

通⽤流程

运营 技术 运营 商务

运营 数据 客户 销售

引流 结果 客户管理 达成交易

投稿引流 数据整理 客户画像 精准营销活动引流 结论分析 分层管理 客户跟进客商关系

制定策略
分解⽬标
规划⼯作

执⾏落地
达成⽬标

收集 整理 结论分析 客户画像 客户分层 商务转化

引流运营优化 客户运营优化

结论

从运营到数据环节，整体正常且有⼩提升，从数据到客户管理环节 出现⼤幅度下跌。部分略过对客户的管理，直接进⼊销售环节。

其中内容运营模块 部分做到“运营-数据”回收环节，部分没有运营规划，⽐较完整的有“中国专题”和“⽣物专题”有延伸到后半程⾄商务销售环节。

在场景运营模块中数据收集表格丰富，但缺少客户分层管理，商务转化环节充⾜，⽽客户运营模块这个环节相对单薄，是需要重点补⾜的能⼒模块。
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制定策略 分解⽬标
规划⼯作

执⾏落地
达成⽬标

收集收集 整理整理 结论分析 客户画像 客户分层 商务转化

场景or业务流

杂志运营活动

专家运营活动

数字地图运营

海外买家运营⼯作流

展会活动运营

中国农化企业运营⼯
作流（雏形阶段）

数据库采集清洗流程

数据库订阅运营（对
外订阅）

（招商）

（招商）

电⼦报运营⼯作流
(以ChinaSpecia

 双周报为例)

话题运营⼯作流
(英⽂站)

榜单运营⼯作流

按国家访谈⼯作流

基于跨国公司财报内
容⽣产⼯作流（⽼版)

AgNews内容⽣产⼯
作流（⽼版)

场景
运营

客户
运营

数据库
运营

内容
运营

“⼈”“货”“场”分析
Analysis of "People," "Goods," and "Fields"

通过持续的接收运营的资料补⻬，对⽐之后，我关注到重点内容

⽤户

阅读/获取信息

后台

获取⽤户信息

商务

客户转化

运营

⽤户分层管理

核⼼点

⽤户的⾏为 产品的动态

线索获取、转化、客户留存 通过客户⾏为线索，锁定受众和细分领域

客户打分/打标签、建模、画像 为每位客户创建单个视图

精准地认识、识别客户 从管理数据转到构建关系

客户⽣命周期管理 基于客户⽣命周期进⾏完整的集成化的营销节点管理

商品⻆度的画像 产品被⽤户搜索、下载、转发等动态信息⾏为

运营的本质：最终围绕“⼈、货、场”的关系运营

⼈ ⽤户的⾏为分析 ⽤户画像系统 …

货 产品动态分析 产品与⽤户的关联 …

场 定向投放 商务转化 …

⽤户画像

基础信息

姓名，性别，国家，获取来源，注册ID，邮箱，登录次数，最后登

录时间，关联的公司，是否合约客户，历史访问记录…

⽤户⾏
为分析

访问特征 (每次特征)

访问来源，访问时间段，停留时⻓（跳失率），点击的链接，搜索

的内容

偏好 (综合结果)

访问次数最多的⽹站，关注/收藏/订阅/转发最多的话题类⽬，停

留时⻓最久的⻚⾯

商品画像

基础信息 (静态的)

成分  |  专利  ｜  产品分类  ｜  所属⾏业

产品动
态分析

访问特征 (活动的)

产品的关注对象或公司  ｜  产品搜索/点击信息

注册信息  ｜  进出⼝信息

偏好 (综合结果)

被访问次数最多的产品，被关注/收藏/订阅/转发最多的产品，被

停留时⻓最久的产品，被点击频次最少的产品

应⽤的场景

⼴告定向投放 活动邀约 商务转化 客户分层管理 产品/⻚⾯分层管理 …

围绕“⼈、货、场”的关系运营围绕“⼈、货、场”的关系运营

⽤户
（重点对象）

现状

⽤户基础信息

没有

⽤户⾏为特征

⽤户动态信息（访问特征和偏好）

有数据分散，但是没有形成⽤户画像系统

⽤户分层管理

如：订阅⽤户、咨询⽤户、⾼价值⽤户、低价
值⽤户、周期⻓/短

现状

数据中⼼ 产品中⼼

没有

产品动态特征

即商品⻆度下
被⽤户怎么样的“特征”和“偏好”

部分已经有了，如产品特征（被订阅 等）

被订阅的资讯产品（内容体系化）

被订阅的电⼦报 被订阅的杂志 被订阅的话题

现状

⼴告投放 活动邀约 商务转化

包括 订阅、咨询服务

其他场景

产品
（运营的基础）

场景运作
（变现⼿段）

意义

⼈货场的分析，⾮常适⽤于场景理论。通过本次分析得出，在⼤部分场景的情况下我们依然要加强对⽤户的管理。通过客户建模/画像、把⽤户和产品

进⾏关联，让我们更精准地认识、识别客户，实现从管理数据到构建关系的跨越，助⼒营销增⻓



产品策略
Product Strategy

业务中台核⼼能⼒
“ 融合“商务营销”“客户管理”“资源整合”三⼤核⼼场景，加强商务营销转化数据敏感度，科学客观管理客户，把分散

的产品、产业链、商业数据资源整合。并围绕⼯作台搭建信息交通枢纽站，提升信息获取和处理效率。

⼯作台
协同/信息获取

提效

客
户

管
理

商
务

营
销

资源整合

商务营销

售中提效

商机管理（层层把控，⼀⽬了然）

线索管理（过滤⽆效信息，跟进客户管理）

数据看版（复盘）

看转化率

看投⼊能效⽐

客户管理

精准认识客户

客户画像 客户分层管理

资源整合

售前资源整合提效

数据中⼼ 产品中⼼ 运营中⼼

产品规划01
Product Planning 01

结论

从诊断的⾛势图可以看出，这个业务流程后半段“结论分析”和“客户画像”“客户分层”“商务转化”四个模块是当前主要缺乏的能⼒。
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制定策略 分解⽬标
规划⼯作

执⾏落地
达成⽬标

收集收集 整理整理 结论分析 客户画像 客户分层 商务转化

要解决什么问题？
“

思考

数据分析 结论分析：应该怎么分析才有价值？

营销系统 商务转化：如何提效&跟进客户，提升转化率？

客户系统
客户分层管理：分层的⽅式和标准是什么？

⽤户画像：包括哪些内容？

怎么做？“

“结论分析”

数据分析的各种需求，最终需要转化为指标，指标是数据分析需求的基础表达⽅式

1、要分析⽤户，必先建⽴指标； 2、指标怎么来？ 3、有指标后落地⽅案？ ⽅案：包括怎么交互，在⻚⾯上的表现形式 怎么分析，图表形态等

指标是数据分析需求的基础表达⽅式，数据分析的各种需求，最终需要转化为指标。

指标1

指标怎么来？ 业务关键⾏为

某⻚⾯访问量 邮件咨询量 电话沟通量

业务⽬标2

业务
⽬标

核⼼指标

访问量 点击量

转化率 续费率

展现形式

柱状图 折线图 饼图

漏⽃图 看板

⼴告投放

活动邀约

订阅服务

咨询服务

落地⽅向3
能得出核⼼指标数据 能知道不同类型的客户数量和⽐例（对照标签体系） 能定位到每个客户的画像信息 能查阅每个客户的跟进信息

通过交叉指标分析筛选优质信息（复合指标or派⽣指标）

以某条⼴告投放为例：

投放⼴告 1、能知道⻚⾯的访问量、⼴告的点击率、地区的分布

2、可以看到第⼀条⾥ 不同类型的客户数量和⽐例  按标签体系

价值标签 ⾼端客户    /    重点客户    /    潜⼒客户    /    普通客户

动态标签 合同          /       咨询       /        VIP       /        收录     /      免费

3、能定位到每个客户的画像信息

⾏为 基础信息    /    访问特征    /    偏好

综合评价 例：该客户交流意愿强烈，对于公司的产品发展布局⾮常关⼼，并对中国市场产⽣极⼤的兴趣。

4、能查阅到与每个客户的历史交集（线上邮件、线下展会等）

5、通过交叉指标分析筛选优质信息（复合指标or派⽣指标）

“客户系统”

指标最擅⻓的应⽤是监测、分析、评价和建模，依赖于数据（拆解思维）

1、要分析⽤户⾏为，必先建⽴指标 2、指标怎么来？ 3、有指标后落地⽅案？

⽅案：包括怎么交互，在⻚⾯上的表现形式 怎么分析，图表形态等

⽤户画像

基础信息

⽤户名，昵称，公司名称，⼿机号，性别，国家，注册IP/时

间，最近登录/次数，关联公司，邮箱 ⾏为

访问特征

访问来源，访问时间，停留时⻓，跳失率，⽤户⾏为路径，搜索的内容，关注/

收藏/订阅/转发信息

偏好

访问次数最多的⽹站，关注/收藏/订阅/转发最多的话题类⽬，停留时⻓最久的

⻚⾯

综合评价

什么样的⼈？那些维度？打分？ 

基础信息（静态）；⾏为分析（动态）；

标签最擅⻓的应⽤是标注、刻画、分类和特征提取。（合成思维）

1、标签化 2、标签怎么定义 3、分层管理落地⽅案？

⽅案：包括怎么交互，在⻚⾯上的表现形式 怎么分析，图表形态等

分层管理

1、标签最擅⻓的应⽤是标注、刻画、分类和特征提取。

2、分层标准：标签化 根据业务特性，以及已有的市场分类特征定义

标签体系 背景标签：项⽬/活动/主题，地区/国家，协会/组织，产业组/
公司组

价值标签：⾼端客户，重点客户，潜⼒客户，普通客户

综合标签：订阅服务/咨询服务，周期⻓/周期短

展会标签：赞助商，参展，报告嘉宾

动态标签：合同，咨询，VIP，收录，免费

3、落地⽅向

1，可以将定义好的标签赋予每个客户，并将客户分为不同的层级

4，专属服务：为不同层级的客户提供差异化的服务，如VIP客户专属客服通道、流失客
户回访等。

5，制定相应的营销策略：个性化营销，根据不同客户层级，如专属优惠、定向推送、
个性化推荐等。

2，建⽴客户评分机制：让我们更快速识别⾼价值客户、挽回流失客户、精准营销等。

3，综合评价：不断完善对客户多⽅位的认知和定位，助⼒商务转化

标签案例

阿卡迪安肥料（上海）有限公司 

BioEx-海外⽣物会议赞助商+参展商运营管理   ｜   Bio⽣物独⽴⼤队   ｜   葡萄⽛

⾼端客户   ｜   订阅服务   ｜   周期⻓   ｜   铂⾦赞助商   ｜   VIP   ｜   咨询

综合评价

该公司产品布局⼴泛，尤其在化⼯化肥领域的产品做到⾏业前三。同时市值近三

年来以5.6%增⻓幅度持续上升，其对中国市场的投⼊未来三年有扩⼤趋势，属

于相对有潜⼒的客户公司。

指标 产品 市值 潜⼒ 档次 研发 …

权重 28% 24% 18% 12% 10% 8%

评分机制

“营销系统”

分解⽬标 功能设计

线索管理

商机管理

合同管理

漏⽃视图

1、获取更多的线索

2、提⾼⼯作效率

3、达成交易

4、数据洞悉预测

商务转化

商机管理

数据看版

与客户业务上的交流反馈，包括 “线索接触” “需求

阶段” “⽅案/报价/审核” “合同管理”等步骤

基于不同的筛选条件或商机管理不同阶段，形成数据

视图（饼图看总量/折线图看变化/漏⽃图看转化率）

“商机管理案例”

可根据⽤户⻆⾊⾃定义标签栏

线索管理 全部商机 2024BioEx ⾼峰论坛海外赞助商邀约 2024种⼦处理客户运营

线索管理 ⽅案报价需求阶段 合同管理 转化失败

江苏仁信化⼯有限公司

录⼊：商灿 时间：2024/5/16

中国-2024农业参展交流过⼏
句，企业本次研发新品，想在欧
美市场推⼴，正在寻找推⼴渠…

详情 > Innovak Global

录⼊：商灿 时间：2024/5/16

需求已确定，连续⼀年冠名⽹站
以及线下活动头版⼴告赞助，需
要在下⽉初确定⽅案和是否签…

详情 > Dhanuka Agritech…

录⼊：商灿 时间：2024/5/16

直接去信该公司⽼板，提交报
价。回执表明他已阅邮件。等待
报价结果

详情 > UPL（印度）

录⼊：商灿 时间：2024/5/16

展会参展赞助商⼴告合同

详情 >UPL（印度）

录⼊：商灿 时间：2024/5/16

展会参展赞助商⼴告合同

详情 > ⽇本住友化学株式会社

录⼊：商灿 时间：2024/5/16

公司计划有变，暂时不开拓中国
市场。⽅案报价没有通过

详情 >

Multiplex Group

录⼊：商灿 时间：2024/5/16

展会参展赞助商⼴告合同

详情 >IPL Biologicals …

录⼊：商灿 时间：2024/5/16

需求正在确定阶段，6⽉2号约好
第⼆次会⾯预计会完善细节需求

详情 >e-nema GmbH

录⼊：商灿 时间：2024/5/16

BioEx-海外⽣物会议赞助商+参
展商运营管理，邮件来信想了解
中国的市场，有意下半年开拓…

详情 >

荷兰科伯特有限公司

录⼊：商灿 时间：2024/5/16

询盘了印度制药进出⼝，和中国
制药进出⼝，可能需要国际制药
进出⼝的数据报告

详情 >

1 2 3 4 5

转换漏⽃图

5 转化

4 合同

3 ⽅案

2 需求

1 线索 线索接触 100%

82%

66%

28%

39%

1234

945

710

309

400

需求阶段

⽅案报价

合同管理

转化失败

数量 百分⽐

漏⽃分析法衡量业务流程每⼀步的转化效率

产品

（丰富度） （资⾦投⼊）

（可挖掘度）

（规模⼤⼩） （潜在需求）

市值

潜⼒ 商业价值

研发

活跃度

（⾼端or低端）



产品规划02
Product Planning 02

⼯作台
“

数据分析

结论分析

业务⽬标

核⼼指标

客户系统

⽤户画像管理 客户分层管理

指标建设 标签体系

客户信息 综合评价

销售系统

商务转化 数据看版

线索管理 公司看板

商机管理 运营计划

投⼊能效⽐

基于全业务场景
诊断的结论，要
解决的问题

包含三⼤⽅向

客户管理提效

销售运营提效

数据精准分析

⼯作台是最初创建业务中台的时候就留下的规划。作为b端产品运营，如果想提效 如果对数据敏感 想提升数据感知能⼒，⼯作台是绝佳选择。其次，⼯作台不

是⼀个单⼀⻚⾯，是⼀个融合各种核⼼⼯作场景的信息平台，就像信息综合交通枢纽。意味着更快感知信息，更快处理事件，更快到达⻚⾯。如果把数据中⼼、

产品中⼼、客户管理、商务管理等看着是⼈体⻣骼，那⼯作台⾸⻚驾驶舱数据传递就是链接⼈体的筋脉和⾎管。

⼯作台⾸⻚定位

⼯作台的⽬标

及时把握业务情况管理者

1、掌握重要业务数据，⽐如经营数据，客户数据等等 

2、了解员⼯⼯作进度 

3、处理急需解决的⼯作任务， 

⾼效的完成⼯作任务 执⾏者

1、急需解决的⼯作任务 

2、了解⾃⼰的⼯作进度 

3、⾃⼰经常使⽤的功能 

4、查看消息/指标 

基本⽇常运营需求

运营指标 如；掌握转发/收藏/ 订阅/ 下载…的⽤户数量

待办事项 如；任务分配，急需处理的留⾔/信息采集 /oa审批…

消息中⼼ 如； 公司内部的通知/同事之间的消息/问卷调研/投票

展会/活动运营

运营指标 CPEW BioEx FAT 三⼤展会

待办事项 主题 ｜ 邀约 ｜ 报名 ｜ 赞助 ｜ 转化   如；任务分配，展会筹办事宜等

客户运营

客户运营

数据看板

线索管理 线索动态

商机管理 感知运营进展

数据看版 重点数据看版

⼯作台⾸⻚ ⼯作台模块卡⽚

核⼼指标监测 ⼯作进度 待办提醒 消息中⼼

项⽬进展 常⽤⼯具 ⽇历⽇程

运营指标监测

资讯 转发/收藏

话题 订阅&转化

电⼦刊 订阅&转化

杂志 下载&在线阅读

活动运营

展会 CPEW    BioEx   FAT

主题/邀约/报名/赞助

客户运营

线索管理

商机管理

信息操作路径
“

⼯作台⾸⻚ 运营指标 ⽤户下载数 ⽤户列表 ⽤户详情信息 关联的运营计划

交流记录

编辑运营计划

发起交流

所属公司详情 运营计划

综合评估

编辑运营计划

⼯作台

客户

⽤户

联系⼈下载/阅读 = ⽤户 所以这⾥是⽤户列表，⾮直接展示联系⼈列表

该⽤户ID看是否和后台数据库匹配⽤户 / 联系⼈=

所以关联公司不⼀定有，如果有维护过则有联系⼈ / 有客户公司=

此场景注意甄别的问题：

⽤户、客户、联系⼈ 这三者有区别

运营指标

资讯

转发

989
收藏

2343

话题

订阅

566
转化

400

电⼦刊

订阅

234
转化

179

杂志

下载

2343
在线阅读

760

运营指标 开始时间 结束时间→

历史总计时间维度：

项⽬/活动： 2024种⼦处理客户运营 2024BioEx ⾼峰论坛海外赞助商邀约

过去⼀个⽉今⽇新增

柱状图 导出

⼯作台

⾸⻚驾驶舱

商务管理

商务运营计划

商务看板

标签管理

⽤户管理

客户管理

联系⼈管理

销售运营 项⽬进展

序号 ⽤户名 邮箱 IP 时间国家 活跃度 浏览量 关联公司 公司分析 分配⼈

印度印地菲尔…PV: 23/23 ⽆ ⽆34/562024-07-09印度yogeshsnsins… 103.133.64.61 
印度 ⻢哈拉施特拉…

axb1

⽤户列表

今⽇新增2024BioEx ⾼峰论坛海外赞助商邀约 / 资讯 收藏

共 2343

模糊查询

导出

axb联系⼈详情⻚

基本信息

⾏为分析

关联的运营计划

交流记录 留⾔/邮件

访问特征/偏好

综合评估

基本信息

序号 访问时间 停留时⻓(s) 关键⾏为路径 搜索字段 关注/收藏/订阅/转发信息

1 ⾸⻚： 登录 农业经济

国际⻝品价格指数6⽉持稳，预计
2024年全球⾕物产量将创历史新⾼

探秘巴⻄⼤⾖的″出⼝之旅″

2024年1-5⽉我国⼤宗粮⻝品种进
⼝分析

叶碧⻘-250g/L吡唑醚菌酯乳油

资讯⻚：

产品⻚：

2024-07-18 1302 巴⻄农贸 3/4/1/9

农业经济

制剂

产品

斯巴达公司

⾏为分析 ⼈物 时间 地点 动作 结果

访问特征

偏好/习惯

访问时间，停留时⻓，跳失率，⽤户⾏为路径，搜索的内容，关注/收藏/订阅/转发信息

访问次数最多的⽹站，关注/收藏/订阅/转发最多的话题类⽬，停留时⻓最久的⻚⾯

(分析的⽬的：通过总结，可以分析出⽤户对什么东⻄更感兴趣，并愿意为此花费多久的时间和精⼒，⾼频的访问可能代表着需求的紧迫程度)

印度印地菲尔⼯业有限公司 

综合评估

标签/分组 得分/评价

公司属性

联系⼈信息

关联产品

运营计划

交流记录

公司⾏为分析

访问特征

留⾔/邮件

偏好 浏览记录

订单与合同

财务信息

交流记录

指标

市值

商业价值

活跃度

研发投⼊

潜⼒

产品 28%

24%

18%

12%

10%

8%

权重

2

2

1

0.4

0.8

0.8

得分 产品

（丰富度） （资⾦投⼊）

（可挖掘度）

（规模⼤⼩） （潜在需求）

市值

潜⼒ 商业价值

研发

活跃度

（⾼端or低端）

综合评分

7.0分

综合评估

什么样的公司？

该公司产品布局⼴泛，尤其在化⼯化肥领域的产品做到⾏业前三。同时市值近三年来以5.6%增⻓幅度持续上升，其对中国市场的投
⼊未来三年有扩⼤趋势，属于相对有潜⼒的客户公司

印度印地菲尔⼯业有限公司 

公司属性

联系⼈信息

关联产品

运营计划

交流记录

公司⾏为分析

访问特征

留⾔/邮件

偏好 浏览记录

订单与合同

财务信息

综合评估

标签/分组 得分/评价

运营计划 时间：2024-6-18 进度编辑 归档查看评审商品信息联系⼈执⾏⼈：⼩雪 王悦

通过之前的联系⼈（2023年接受拉美⽣物专题访谈+2022年参与参与制剂专刊⼴告投放）营销了⽣物专刊，还在跟进
中。。。。同时也加了该次报道中提到的专家

2024-6-1

Summit Agro储备为⽣物经销商访谈对象（⽣物专刊群访）2024-6-8

待评议1 进⾏中2

变更+ 创建运营计划营销⽬标：xxxxxxxxxx

+ 添加运营⽇志

看⽤户是否在数
据库内

是 否
则是新⽤户，没有⽤户详情⻚。⽤
户名不可点击

是

否 则是新⽤户，关联公司字段为空值

“信息流转闭环”

⾸⻚驾驶舱 1，打开业务中台，⾸先看到的是⼯作台⾸⻚驾驶舱。在这⾥可以整体掌握运营的情况，包括客户运营计划，展会活动运营，以及

⽇常的运营等关键指标数据；

运营管理列表 2，当我们需要对某⼀项核⼼数据进⼀步查看，如运营计划，将跳转到运营中⼼模块对应的场景中，查看线索信息和运营计划列表；

运营管理详情⻚ 3，如果我们对运营计划不满意，可以在计划运营详情⻚修改运营计划，甚⾄终⽌该计划；

商务看板&商务运营计划 4，当我们对计划作出调整后，最新的内容和状态将会实时更新到商务模块，我们在商务运营计划列表以及商务看板汇总能看到最

新的状态；

⾸⻚驾驶舱 5，当然我们不⼀定⾮要深⼊商务看板或商务计划列表⻚⾯，去验证刚才变更计划的最新状态是否同步。我们回到⾸⻚驾驶舱也可

以感知新的变化。

场景1 
绿⾊线路

快速了解当前对客户的营销整体⼤概情况，并对某⼀个运营计划作出调整

切⼊点⼯作台 运营管理 内容运营-运营计划详情

商务管理

商务运营计划 商务看板

场景2
⻩⾊线路

组织会议对某专题项⽬或会展线索进⾏评审管理，并制定运营计划

切⼊点线索管理⼯作台 运营管理 内容运营-运营计划详情

商务管理

商务运营计划 商务看板



最⼩MVP场景
Minimum MVP Scenario

商务转化-线索运营
“

分解⽬标

1、获取更多的线索 2、提⾼⼯作效率 3、达成交易 4、数据洞悉

能⼒模块

线索管理 商机管理 合同管理 数据看版

线索初筛 线索评议 制定计划 运营计划 跟进记录 运营状态看板 转化率/能效⽐

功能信息架构
Functional Information Architecture

以运营为核⼼的功能架构，以数据，产品为基础，以⼯作台为驾驶舱掌控运营态势和运营管理，将运营贯穿始终提升能效

业务中台

⼯作台能⼒

⾸⻚驾驶舱 ⽇常运营指标 活动运营 客户运营计划 运营分析看板 商务数据看板

1 2 3 4

商务管理 运营计划汇总 运营状态汇总分类

标签管理 列表管理 创建标签 关联客户

客户管理 客户列表 关联标签 ⽤户画像&分层 价值评价

标签⽤以辅
助客户管理

数据能⼒
产业数据 产业数据 产品数据 登记 进出⼝ 转基因

企业数据 商业数据 关系图谱

产品能⼒

订阅 电⼦报 话题 杂志

咨询 产品级 国家级 产业级 模型预测

会议 信息共享 协调与合作 策略规划 客户关系管理

运营能⼒

内容线索 专题类 数字地图 榜单 财报 问卷 1

活动线索 展会类线索 期刊类线索 2

客户线索 线索维度 场景维度 3

效果分析 专家转化 ⼴告转化 数字地图 数据及咨询转化 产业版图 4

运
营
数
据
指
标
动
态
展
示
⼯
作
台
⾸
⻚

产品架构
product architecture

商业

驾驶舱

商务管理

标签管理

⼯作台

数据接⼊

数据类别

数据采集

登记库海关库

资讯库

数据⼊库

数据清洗 数据审核

数据加⼯ 数据规则

数据质量

专家转化

专家约稿

专家访谈

专家调研

专家展会报告

中⽂站 英⽂站 移动端 ⾏业会议 刊物

产业数据

企业数据

数据中⼼

⼴告转化

付费访谈

杂志赞助

付费软⽂

会议冠名赞助

数字地图

数字地图

数据及咨询转化

登记库订阅

咨询转化

产业版图

数字农业

种⼦处理

订阅服务

咨询服务

⾏业会议

产品中⼼

内容运营

活动运营

客户运营

运营分析

运营中⼼

中台管理

前台应⽤层

后台数据

中台
管理/分析

消费层

商业消费层

业务应⽤

后台
数据/基础



随时掌控物流动态

Assist in easy fulfillment

APP⼩程序

没有统⼀的平台管理 平台⽆法直接感知司机运输情况

使⽤意愿低，习惯不⼀样 订单数据不准确 司机⽂化程度普遍不⾼

部分线下传统纸质订单交接

⻋队规模⼤⼩差异⼤

运输有延误⻛险

定义设计
Defining Design

调研⻋队
Research fleet

易交互/结构化

轻量化

节点/状态

可视化

快捷/视觉引导

清晰易⽤

箱单详情信息可视化
箱单信息模块化

提升表单录⼊效率
⼀键复制或扫描⽅式快捷操作

为初级⽤户设计引导
从接单到完成订单全流程操作指引

0-1打造移动端平台
符合设计规范，确保⼀致性体验

实现节点100%监控
清晰感知运输节点状态实现全流程监控

提升司机运载效率

产品⽬标 设计⽅向 设计策略

整体结构
Overall structure

头部区域

展示品牌或banner

内容区域

展示模块信息

模块层

卡⽚内容

 箱信息重点数据

特殊关注信息

设计规范
Design specification

DESIGN SYSTEM

2A
COLROR

Typography

标题1 PingFang SC 40 随时掌控物流动态

标题2 PingFang SC 36 随时掌控物流动态

标题1 PingFang SC 32 随时掌控物流动态

标题1 PingFang SC 24 随时掌控物流动态

标题1 PingFang SC 20 随时掌控物流动态

#4078F5 #00CA48 #FF5B53 #333333 #666666 #999999

⼩程序操作指南
Small program operation guide

由于司机⼈群多为年龄40岁以上，⽂化程度较低，为了帮助司机们更快速的熟练使⽤⼩程
序，设计了相关的重点流程操作说明。

1 查看订单

4 上传过榜

3 提交离⼚信息2 提交照⽚

5 ⼀键复制箱信息

提交

提交

点击任务卡⽚，可进
⼊操作提报⻚⾯

此处显示
当前状态

提交照⽚后会发送给
⻋队系统

识别信息如有误，也
可以⼿动编辑

如果需要向⻋队提交
其他信息，可以在此
提交备注及照⽚说
明。（⽆特殊情况不
需要填报）

时间默认选择当前时
间，可修改，但不可
填写将来等时间。
（离⼚操作相同）

当有过磅要求时，请
上传过磅单照⽚

请输⼊过磅单中，货
物净重。

到⼚：到达装箱地点
时，点击此处提交当
前节点

离⼚：到驶离箱地点
时，点击此处提交当
前节点

封号照⽚上传后，也
可⾃动识别

在运输详情⻚⾯，可
查看履约节点和提交
的照⽚

在此处可以复制信息，⼀
键复制箱封号，以及箱
⻔铅封照⽚链接。

装箱任务会在此显示

订单数据可视化率

99.3% 94%

履约效率提升

打通陆运段司机履约订单数据可视化，提升司机履约效率，提升客服跟单能⼒和⻛险可控性

“
Stage result

阶段成果
“



联合前端团队实现业务⼩中台能⼒
完成⽂鳐设计体系升级

站点建设
“

内容概括

沉淀设计资产，使组件、模块通⽤化，提⾼复⽤率

设计资产沉淀
“

【设计资产沉淀】基于业务
场景逐步迭代设计体系，包
括设计语⾔，系统框架，全
局导航（包括导航模式、⻚
内多Tab、侧导航），布局
（包括⻚⾯布局、消息反
馈、功能性容器、布局卡
⽚）等，更新核⼼体验交互
模式，沉淀设计资产

152 2400 8133 1207855614@qq.com

系统架构

导航架构

左导航

⻚内tab

⻚⾯布局

功能容器

消息与反馈

制定设计规范体系化、⽂档化、具像化
提升团队⽣产⼒标准化

设计规范⽂档化
“

+

制定规则，提升业务需求转化效率

Helping you work efficiently

研发⼩中台


