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发布 创新功能，提升下一代 客户体验

中国，北京 年 月 日 近日宣布发布 中针对 业务的创新功能，进

一步助力品牌了解客户需求，适应不断变化的购物偏好并提供引人入胜的客户体验。

如今，在数字为先的经济体中，由新一代买家主导的 购物体验已经发生转变。新一代 买家更倾向使用数

字和自助服务平台，他们的忠诚度较低，在评估产品时更加依赖可信的社交网站或同行评价。 调研数据显

示： 买家仅将 的时间花在与潜在供应商的互动上，同时 的买家更倾向通过线上会议和自助服务的方

式沟通。虽然 买家更为关注品牌如何使用他们的数据，但同时也希望获得个性化且相关的体验。他们对数字

化互动形式的偏好也充分表明，品牌需要在有限的沟通中提供更加周到且令人印象深刻的服务，从而与 客户

建立有效的联系。

品牌期望与客户建立长期关系并提供印象深刻的体验，便需要对每一位客户联系人、该联系人与其团队的关

系以及购买群体的业务目标有深刻了解。此外，由于各个行业组织都在拓展和寻求同时服务 端（商业客戶）和

端（消费者）客戶的机会，他们面临的挑战是如何为那些与其不在相同业务线有多重关联的客户建立单一视图。

对此， 更新其 中针对 业务的创新功能，助力企业提升客户体验。新功能包括：

 针对 业务的 实时 ： 实时 版本能够将多个来自 和非 来源的第

一方消费者账户和企业账户数据整合到同一视图，从而连接并激活跨平台的受众。此外， 又再次发布

了 实时 的 （企业 个人）版本，为那些同时面向 端和 端客户提供服务的品牌统一并激

活客户档案。应用这一产品，品牌可以了解到某个消费者客户是否也是商业客户，并根据其一个或者两个身

份数据创造客戶体验。 实时 所提供的全面体验能够创造更多的交叉销售机会，并提高客户忠诚

度。

 由 支持的 产品推荐功能：越来越多的 买家寻求个性化购物体验，品牌现在可以通过

的产品推荐功能来支持广泛的 需求和战略。如今， 商户可以参考各

mailto:sshi@adobe.com
mailto:Kellysj.Li@mslgroup.com
https://www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey
https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2020-09-15-gartner-says-80--of-b2b-sales-interactions-between-su


发布 创新功能，提升下一代 客户体验 

项因素进行智能产品推荐，如参考 买家的定价差异和他们所提供的商品目录差异。全新的产品推荐功能

由 人工智能与机器学习平台 提供支持，可以大幅度降低创建手动规则的需求，为商户节省更

多时间去专注其他优先事项，推动业务增长。产品推荐功能现支持自定义定价，并会在不久的将来添加目录

权限以支持 业务需求。

 更多 和 的协作功能：借助 全新发

布的增强功能， 品牌可以通过数字工作流程和电子签名为供应商轻松办理相关手续，减少手动操作流程

的同时，保证了高度的安全性和流畅性。同时，表格填写和电子签名的体验也能够在品牌的所有触点上保持

一致。

 与 之间的流程简化：全新一代 用户体验设

计在今年上旬便已推出，其中包括一个与 相同的设计。用户可以通过一个全新的树

形菜单访问所有活动、工作流程和资产、全新全局导航，并享受提升的性能和生产力。今年年末，新的企业

级 客户还可以通过 用户凭证登录 ，从而简化

的用户管理流程。

点击此处，了解更多关于 针对 品牌推出的数字现代化支持。
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