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“我们总是非常满意，结果远远超出我们的预期。Foviance咨询公司将重要衡量标准进一步量化，比如转换率，这意味着我们可以清晰地看到投入已有了明确的回报。” 
Clearlybusiness现有业务总负责人现有业务总负责人现有业务总负责人现有业务总负责人Conrad Ford 

 

Clearlybusiness希望短时间内盈利，因此我们采取了快速构建线框的方法。 
 初步项目初步项目初步项目初步项目 
 由于决定将CREDITFOCUS的免费版本推广到英国所有的小型企业， 
Clearlybusiness 突然发觉他们的外部网站无法有效推广CREDITFOCUS， 也不能充分体现该应用的价值。 
 此项目主要解决以下问题： 
 

• 现有网站主要面向面对面销售产品的用户，而不是吸引新顾客注册 
• 网站可用性和设计不甚理想 
• 产品吸引了大量媒体报道和顾客反馈，并获得大奖，但并未在网站上展现 
• 内容陈旧，无法生动展现产品。 
 结果结果结果结果 
 由于与客户的保密协议，我们无法公布成效的具体细节，评估成功的一项标准是转换率提高。 
 了解网站目标是设计出满足企业和顾客需求产品的关键，因此由于时间紧迫而不能充分了解网站目标是存在很大风险的。 
 最终可交付成果包括11个线框，形成了网站的基本构架。 
 总结总结总结总结 
 

Foviance迅速回应了Clearlybusiness建立CREDITFOCUS推广网站的要求， 该产品日后必将引起更多人关注。 
 

Clearlybusiness现有业务总负责人Conrad Ford对该设计非常满意。 

案例研究案例研究案例研究案例研究 
Clearlybusiness 

 

Clearlybusiness专门从事软件及服务的开发和供应，旨在确保英国小型企业不断长展壮大立于不败之地、同时提高效率。 

结果结果结果结果 
• 服务新客户和现有顾客的新网站 
• 全面介绍 
CREDITFOCUS 

• 转换率提高 

目标目标目标目标    
• 建立吸引新顾客注册的网站 
• 建立方便用户的网站 
• 明确传达 
CREDITFOCUS的功能和效用 

案例研究案例研究案例研究案例研究: 
Clearlybusiness 


