
索见app --探索我的生活  

一、简介：  

    索见是一款基于图片分析与大数据分析技术的社区手机 App，其主要功
能是能够识别拍摄的照片，并及时给予用户与照片中的事物相关的信息，
比如拍摄了路边的一株无名小花，索见能够立即识别出其种类，分布，危
害性，稀有度等，并能够将该照片上传至索见社区， 与众多网友分享自己
的“见识”，用户可以在索见社区发布帖子，发表评论，与有共同爱好的人一
起分享自己的快乐。

二、客户洞察  

客户一：大学单身男同学

移情图：

客户二：植物爱好者

移情图：
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客户三：花卉盆栽卖家

移情图:

三、构思：  
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候选创意：  

1. 植物图鉴（客户驱动），如果用户不想要通过上传图片才能查看相关的
植物信息，而是想要直接查看相关的植物信息甚至是购买的信息会怎么
样？  

  给用户提供一个植物图鉴，并在相关的植物信息页面附加购买信息（可植
入广告，没有广告则跳转到京东）。关键合作需要增加电商平台，关键业
务和核心资源需要增加植物图鉴相关的业务和资源，收入来源中的广告种
类增加该项。

2. 如果冲会员的用户过少会怎样?

  （财务驱动），定期开放会员功能试用，或者发放会员试用卷，签到积分
兑换会员功能试用等服务，投放广告，吸引用户开会员。成本中会要增加
这些使用的会员费用，和会员客户之间的关系变得更加的紧密，但也可能
起到相反的效果。

3. 如果索见能在当前区域内（现实地段）搜索某一类似植物会怎样？

  （供给驱动）可以帮助用户在当前区域内查找类似的植物（AR 技术，录
像实时搜索），可以考虑成为会员专属服务，可以考虑吸引科学考察队、
驴友，成为我们的用户。

  价值主张中要增加实时查找的主张，核心资源中要增加该项技术，成本中
要有该项技术的开发或者使用费，关键合作考虑旅行团或者科考队，与会
员客户的关系会变得更紧密。

4. 如果用户想要手机拍摄植物风景图，并且每户自己上传分享的图片会怎
样？

    （客户驱动）一般的手机好像并没有关于植物方面的滤镜优化，如果索
见可以提供一键美化以及用户自定义美化的功能，帮助用户保存分享美美
的风景图，那么可能会吸引到更多的用户。

    一些热爱分享风景图片的用户会被吸引到社区，关键业务和核心资源中
要添加相关的业务和资源，成本中要考虑这些功能的构建费用。（最终采
用的创意）

5. 如果索见能够帮助教育机构进行群众科普会怎样？
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    （供给驱动）索见可以向教育事业提供免费的会员服务，支持在索见教
育社区建立小型学术团体，吸引教育工作者和学生（生物学，动植物学
等），参与教学工具的招标。

      价值主张中要添加为大众科普，为教育事业做贡献的主张，关键业务要
考虑科普服务， 关键合作也要添加教育机构或者教育厅，成本中要增加为
教育事业提供服务的成本（较大）， 客户中会大量涌入师生。

6. 如果索见能够吸引到二次元圈的用户会怎样？（多点驱动）娘化植物？
知名声优为植物图鉴信息配音？参加漫展？打造索见的二次元形象？虚
拟主播？

      客户中会要吸引到二次元客户，成本中要增加索见向二次元融合需要的
成本，但是一些不喜欢二次元的用户可能会流失。

四、视觉化思考：  

    索见的价值服务想要提供一个快速检索生活中常见的动植物的功能，基
于此构建一个生活爱好者的交流社区，同时向公众传递一种在生活中求知
探索的精神。

     基于价值服务，索见的关键业务，首先是能够通过手机上的索见 App 拍
摄识别常见的动植物，并给出详细的信息，其次就是构建的一个爱好者的
交流社区。

af://n252


    由这样的价值主张，我们能吸引到大学生用户，这类人具有很强的好奇
心，一般对我们的产品非常感兴趣，其次就是一些植物爱好者，然后当我
们的社区人气较旺盛的时候，就会有一些花卉盆栽的个体卖家在我们的社
区中宣传，后期我们的社区流量较大后，就会吸引一些园区景点来宣传他
们的服务。

    我们需要的核心资源主要有庞大的动植物数据库，我们本身搭建的索见
平台，以及图形搜索专利技术。

    我们还需要与外部进行一些合作，与一些百科机构合作，共享他们的资
料库，提供准确专业的动植物信息，与专业的研究所合作，共享最新的专
业信息，与动植物园合作，相互宣传。

    我们的成本主要是人力成本，聘请的在线专家答疑费，服务器运维费
用，宣传索见的费用。

    在如何与客户保持联系上，客户可以在索见社区上分享交流，客户可以
通过发表文章和图片来提升等级，可以进行账号认证，客户成功鉴定索见
数据库中已有的动植物后，可以获得相应的卡牌，以此激发客户的收藏欲
望，提升用户的黏性和忠诚度。

    索见首先考虑复用大型社区交流软件的渠道：比如可以在空间朋友圈发
布广告，小程序内置一定的功能，qq 微信账号一键登录；索见社区本身的
自来水向周围的朋友进行推荐； 向各大手机商店购买推荐位，打广告；与
手机运营商合作，推出合约机，强行增加预计客户的接触面积。

    索见的收入来源，在前期主要是一些想要使用索见增值服务（比如权限
等级，一键优化风景图片）的客户充值会员产生的会员费，后期是被索见
社区流量吸引来的广告商投放广告昌盛的广告费。

五、商业模式画布：  
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要点说明：  

1. 客户群体详细说明：  

1） 对生活充满好奇，充满求知欲的人群：

这是我们的主要客户，是流量的基础，我们所有的服务都是需要围绕这种
客户来定制，社区也是为这类客户搭建，我们需要尽力吸引这样的客户，
提高他们的忠诚度。

2） 想要出售花卉盆栽的个体卖家：

同样是被社区流量吸引过来的人群，他们可能本身就对植物花卉有一定的
研究，能够辨认生活中的一些常见物品，是社区早期的认知性力量，也需
要制定相关的培养与管理方案，同时也要增加他们对社区的认可，提升对
他们的吸引力。3） 植物爱好者用户：

这是被我们的价值主张和提供的服务所吸引来的客户，他们喜欢聚集在这
样的一个同好社区来分享自己的见闻，这是我们索见平台的对口客户。

4） 风景图片分享爱好者：

这是被我们索见一键优化植物风景图片功能所吸引来的客户，他们可以使
索见的社区更加的“多彩”，具有一定的风景拍摄的专业知识，使得社区更加
的多元化。

5） 动植物园、旅游景点：
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当我们的社区逐渐完善，就可以寻求与国内的动物园植物园各大景点合
作， 可以为他们提供拍照讲解的服务，也可以通过我们的平台购买门票并
获得与他们相关的最新资讯，进一步丰富我们的社区，使得其向多元化发
展。

2. 渠道通路详细说明：  

6） 通过自身的识物平台搭建的相关爱好者一体化社区：

我们的索见 APP 本身搭建的这样一个同好社区就是一个自身的渠道，只是
这个渠道是新生的，前中期并不能发挥什么作用，只有发展起来了，才能
吸引发展新客户，但这也是我们构建生活爱好者社区的必经之路，某种意
义上来说是免费的。

7） 使用腾讯 QQ 或者微信的账号可以在空间、朋友圈分享、小程序：

前期我们的宣传渠道并不够广，借助腾讯成熟的用户管理系统以及其庞大
的用户结构，我们可以轻松的完成对用户的管理，同时也降低了客户使用
我们产品的门槛，拓宽了我们与客户的接触面。

8） 通过各大手机APP 商店宣传：

这是基本的宣传方式，通过获得各大手机商店的推荐位，进入广大群众的
视线，可以快速大量的使用户了解到我们的索见，并吸引到我们想要的客
户。

9）合约机绑定：

通过与手机运营商签订合约，在该类手机中内置我们的索见 App，从而达
到强制获取客户的目的。

3. 价值主张详细说明：  

10） 生活爱好者的社区：

这是我们的主要目标，我们想要搭建这样的一个社区，吸引来自各地的同
好， 分享我们的快乐。我们的产品的价值也就在这样的一个社区里，是我
们产品产生价值的基础。

11）方便的检索到生活中常见的动植物：

这是我们的初心，或者说，这是我们创建这样一个社区，设计这样一个产
品的终极目标，我们的服务主要是围绕此展开，产品围绕它设计。

af://n276
af://n285


12）探索的精神：

我们想要向公众传播这样一种在生活中不断探索的精神：不断发现未知，
对生活保持好奇，不断奇思妙想。

13）求知的热情：

   我们想要激发公众的热情，求知是寻求了解自然中的规律，我们不仅是
好奇探索，更要进一步的弄懂为什么，怎么做，我们希望索见能够为社会
的教育、学术氛围做出贡献。

4. 核心资源详细说明：  

14）   图形搜索分析专利技术

我们的动植物拍照识别的主要技术依赖，我们希望能够采用一个高效精准
的机械学习分析算法5，这个可能是我们自己开发的，也可能是开源的，也
可能是向技术专利拥有者购买使用权。

15）风景图片优化技术：

 该技术也应该使用机械学习分析算法，要求能够自动快速地对风景图片进
行优化，做到与市面上的美图软件与众不同。

16）庞大的存储了物品信息数据

（动物、植物、车型、商标、文字）数据库： 索见致力于识别用户上传的
图片，并给出图片中事物的相关信息。如：上传

动物图片时应该能够显示出该动物的名称、种类、居住分布、是否危险等
信息；上传语言时应该能够识别出该语言的语种，话语的意思。要达到这
样的要求需要有快速识别图片的技术以及相关有效的机器学习技术，参考

17）提供一个供用户交流的社区平台：

为完成构建一个用户社区的目标，索见必须提供一个能够供大量用户同时
在线并且可供用户自由发挥创造的软件平台。

5. 客户关系详细说明：  

18）客户可以分享自己见到的动植物到社区：
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为了满足对生活充满热情并且热衷于分享自己的所见所闻的用户，或者希
望能够通过分享自己的所见所闻来提高自己的知名度的用户群体来说，索
见提供了一个可以让用户自由上传图片，分享自己感触的社区平台。

19）客户可以通过分享图片来提升用户等级解锁不同权限：

为了提升客户的忠诚度，提高用户在社区环境中的参与感，索见提供了等
级制度。用户可以通过不断的在社区中进行创造老提高自己的活跃度和等
级。为鼓励用户多多的在社区中进行创造活动，索见为高等级的用户提供
了一些其它的权限，比如等级较高以后用户获得的活跃度加成更高、客户
可以使用其它颜色的文字、可以在一次活动中上传更多的图片等等。

20）认证账号的身份：

   个人客户可以认证为个人账号，公司与企业可以认证为公司与企业账
号，还有官方账号的认证。这些认证可以提高索见社区的可信度，提升客
户对我们平台的信赖，从而提高客户的忠诚度。

21）   识别卡牌收藏：

客户成功拍照识别索见动植物数据库中有记录的动植物，能够获得相应的
动植物卡牌，客户可以展示自己的卡牌收藏，以此激发客户的收藏欲望，
从而提高客户的忠诚度。

6. 关键业务详细说明：  

22）拍照识别动植物：

这是它本身吸引用户的特色功能，满足了那些对生活有着求知欲与热爱的
人群对知识的渴望7。

23）生活自然爱好者的交流社区平台：

满足这些人群对自己所见所闻分享交流的意愿。通过这样一个平台，用户
可以即时分享自己生活中的小发现，小惊喜；一些善于写作的文艺青年也
可以在这里发表一些文章，其他读者可以对这些文章点赞，打赏，转发；
一些卖家也可以在这里推销自己的商品，提高自己的知名度。

24） 一键优化风景图：

这是基于生活爱好者交流社区的业务上提供的一项增值业务，方便分享者
美化自己想要分享的图片。
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从分类上来讲，索见作为一个解决方案的同时，也是一个提供交流的平
台。索见，所见，恰巧反映了这个APP 的三个关键业务。

7. 收入来源详细说明：  

25）广告费：

作为一个平台，流量势必是收入的最主要来源。前期可以先积攒流量，之
后就可以通过拉去广告商投资的方式将流量变现（比如花卉盆栽的广告连
接，动植物园的旅游广告）。

26）会员费：

我们对于普通版实施免费制度，同时推出一个会员版本，有更多的功能及
特权（比如一键优化风景图功能，账号身份认证），满足那些无论是偶尔
使用还是长期入住的用户的不同需求，这就属于会员费。

8. 重要合作详细说明：  

27）与（动植物）专业鉴定机构的合作：

首先，索见 APP 构建数据库需要用到第三方的数据和资料，可以通过与专
业机构合作，使用他们的数据和资料，初步构建属于索见的数据库；其
次，在 APP 运营过程中，也许会遇到数据库中未收集的动植物，此时需要
用户提出鉴定请求，专业机构进行鉴定，完善数据库，同时索见也可以帮
助这些研究机构进行动植物分类。

28）与维基百科的合作：

用户在动植物图片搜索识别成功后，要能够展示出相关准确的专业知识，
不能误导客户。

29）与动植物园的合作：

在用户的分享里插入动植物园标签：索见通过在用户的分享里插入动植物
园的标签，完成对动植物园的广告业务服务，，同时可以获取收入，是一
个互利共赢的合作。

9. 成本结构详细说明：  

30） 人力：
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索见的成功运营离不开公司开发人员和维护人员的辛勤工作，当然，公司
需要付给他们薪水。

31） 服务器运营：

索见的日常运营需要数据库和载流服务器以及其他一些硬件设备的正常工
作，租用这些服务器，购买这些设备都是需要一定的费用的，索见需要综
合考虑这些设备和服务器的成本以及这些设备和服务器的性能，使索见更
好地适应市场和商业需求。

32） 聘请专业鉴定师：

索见需要聘请若干个专业鉴定师，用于回答索见数据库解决不了的问题，
比如数据库中未曾出现的动植物，比如对若干相似的动植物进行撰文说
明，帮助用户更好地认识和了解动植物。

33）宣传：

索见 APP 在各大网络平台和 APP Store 的推广宣传需要支付一定的广告
费， 以此来吸引新用户加入索见，在广告方面，投入与回报是不成正比
的，但是，“酒香也怕巷子深”，要想快速发展我们的索见，除了自身提供的
服务过硬之外，也需要做一定的宣传。

模块之间的联系：  

1. 客户群体与价值主张之间的关系：  

不同的价值主张会吸引不同的客户，在我们的客户中，所有客户都会被我
们想要构建社区这个价值主张吸引，而那些对生活充满好奇，充满求知欲
的人群成为我们的客户，认同我们探索的精神和求知的热情的主张，植物
爱好者和对生活充满求知欲的群众是我们的基本用户，最开始是被我们提
供的方便地检索生活中的常见动植物的主张所吸引，而风景图片分享爱好
者就是被我们的社区所吸引， 动植物园等旅游景点则是被我们的社区流量
所吸引，想要在其中宣传。

2. 渠道通路与客户群体之间的关系：  

索见的客户群体是面向广泛大众的，是面向动植物园，面向旅游景点的，
受众面非常广，这就决定了索见的渠道通路需要多种不同的渠道。
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渠道则是我们与客户接触从而吸引客户的途径，我们与客户基础的途径越
广，新客户加入进来的速度越快，我们与客户之间的联系保持的越紧密，
客户的粘性就越大，所以我们才用了腾讯的账号来拓宽我们与客户的通
路，构建一体化的社区来增加客户对我们产品的粘性，同时我们在各大手
机 APP 商店做宣传，也能够提高我们与客户的接触面，与手机运营商合
作，推出合约机，可以强行扩大我们的用户数量，而对旅游景点的接触主
要放在重要合作中。

3. 重要合作与客户群体之间的关系：  

在我们的索见中，动物植物园以及景点（维基百科，研究所也有可能）与
我们既是合作关系，同时也是我们的客户，我们互相复用对方的渠道通路
来宣传自身（比如购票以及拍照讲解），同时这些旅游景点也能能够参与
到我们的社区建设中，成为我们的客户，产生消费。

4. 客户关系与关键业务：  

客户关系决定了关键业务。索见是为了满足那些需要拍照识物、搜索动植
物、以及欣赏自然图景的人的需求，以及提供一个交流的平台，这决定了
索见的关键业务是拍照识物功能以及一个在线的分享交流社区，包括一些
基础的图形优化业务。

5. 核心资源与重要合作：  

索见的核心资源需要有足够大的动植物数据库，而这需要与很多第三方合
作，例如动植物园，动植物研究所甚至一些百科。

6. 关键业务与价值主张：  

关键业务是价值主张的具象化。我们主张求知的热情以及探索的精神，试
图为用户打造一个生活爱好者的交流社区，表现为我们为用户打造了一个
在线的分享交流平台；同时我们也倡导快捷、便利，表现为我们拍照即可
识别动植物的功能。

7. 关键业务与核心资源：  

核心资源是保证关键业务顺利运行所需的重要资产。为了能提供稳定、准
确的拍照识别功能，我们必须得拥有强大的图形识别技术以及足够大的动
植物数据库；同时我们还得拥有一个良好运行的在线平台来提供给用户交
流、分享。此外还得拥有过硬的图形优化技术支持一些额外的业务如图片
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的优化

8. 关键业务与成本结构：  

要保证拍照识别的准确率则要求我们首先必须保证服务器中的数据是准确
无误的，所以我们需要聘请专业的鉴定人员对可疑的数据进行评估。

索见打造的是一个生活爱好者的交流社区，为了维护这个社区的正常运
行，

索见必须要随时的进行服务器的运维工作。

9. 收入来源与客户关系，客户细分：  

索见的收入来源于对生活充满求知欲的群众、动植物爱好者和风景图片爱
好者中愿意为享受更好的服务而购买会员功能获取的会员费。

索见平台也可以从想要在索见平台上推销自己商品的花卉盆栽卖家那里收
取一部分的广告费用。

10. 关键业务与重要合作的联系：  

为了能够提供更好的拍照识别功能，索见需要与专业的动植物研究所、维
基百科等机构合作，努力拓宽能够识别的动植物种类适量。

11. 核心资源与成本结构的联系：  

索见需要花费较多的人力资源去开发图形搜索分析和风景图片优化技术，
以便于支付项目的核心业务。

索见需要花费成本一些在动植物数据库、社区平台的服务器运维上，以保
障平台的正常运行。

12. 渠道通路和成本结构的联系：  

渠道是我们与客户接触从而吸引客户的途径，我们与客户基础的途径越
广， 新客户加入进来的速度越快，我们与客户之间的联系保持的越紧密，
客户的粘性就越大，所以我们才用了腾讯的账号来拓宽我们与客户的通
路，构建一体化的社区来增加客户对我们产品的粘性。

而这也增加了索见APP 运营的成本，比如宣传需要占据一笔费用。

13. 客户细分与客户关系：  
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索见面向的客户群体是多种多样的，有对生活充满好奇和求知欲的群众、
花卉盆栽卖家、植物爱好者、风景图片分享爱好者用户、动植物园、旅游
景点等官方用户。各种客户群体均可在索见社区里分享自己的所见所闻，
并且可以通过投稿、分享图片等方式来提升用户等级，从而提升权限。

14. 重要合作与成本结构：  

索见的成本结构中，聘请专业鉴定人员是一项重要的支出，这除了是一项
成本支出之外，还是一项重要合作，比如与专业动植物研究所的合作，需
要动植物研究所提供人员与技术支持。

15. 客户细分与核心资源：  

索见的客户细分中，风景图片分享爱好者用户需要用到索见的核心资源

风景图片优化技术，所有用户都可以用到索见的核心资源图形搜索分析专
利技术，并且索见的用户可以在索见的社区平台分享自己的所见所闻。

基本事实：  

通过分析索见竞品的报道，以及对机械学习，AI 识图的相关报道，发现该
类产品的可行性以及被公众的认可度较高。具体的相关报道如下：

1. 业界 | 4 个学生，1 个暑假，百度深度学习开源平台 PaddlePaddle 诞
生了智能桃子分拣器（可行性分析）https://cloud.tencent.com/devel
oper/article/1117765

2. 识花 APP“花伴侣” 拍照即可知花名http://www.huacaoshumu.net/ht
ml/xinwen/text750.php http://www.lseb.cn/limin

3. 智能眼 识别“植物杀手” 
http://szsb.sznews.com/MB/content/202004/06/content_841936.h
tml

4. 植物医院研发 AI 识别病虫害技术 农业玩出黑科技http://anjian.china.c
om.cn/html/zxsd/20200323/2459.html

5. 手机应用 Plant Village 识别作物疾病的准确率高达 99.35%，论文链接 
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S016816991731
1742

6. 形色为 IEEE 的 CVPR2018 中的 FGVC5 中的 Flower2018 大赛提供技
术支持和赞助 
https://sites.google.com/view/fgvc5/competitions/fgvcx/flowers
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7. 从识人到识物 AI 公司转向新战场（市场分析）http://it.people.com.c
n/n1/2018/1220/c1009-30477667.html

8. 中科院开发出"花卉识别系统" "拍花识植物"成为现实http://news.cctv.c
om/2016/08/10/ARTIFbL0rdCfcgPPQCx3vpkc160810.shtml

9. 人工智能走进植物学分类领域 
https://www.nature.com/news/artificial-intelligence-identifies-
plant-species-for-science-1.22442

10. 形色获 Google Play2018 最佳自我提升应用（全球安卓用户的认可）h
ttps://mp.weixin.qq.com/s/Y6l54BfJFUxqxa4LwSQ2Sw

六、讲故事：  

单身狗故事：  

小明是一个单身狗大学生（1），他发现大学里有一些小姐姐经常对一些花
花草草感兴趣，但是苦于自己不了解相关的知识，无法在这个话题上与小
姐姐搭讪，感到十分苦恼，最近他的朋友小欧在朋友圈推荐了索见微信小
程序（7），小明从小程序里体会到了使用索见拍照识别动植物的快乐
（22），于是他从某手机应用商店里的推荐位（8）下载了索见 App， 他
发现这里的交流社区有许多动植物爱好者（10），在分享他们拍摄的风景
照片，他感觉这些照片非常的唯美，据他分析，一定是经过了某种美化处
理（15），他还在这些社区上可到一些专业研究所的推文，搜索的植物信
息也有能跳转到相关专业的百科（28），他觉得这个App 非常好用，一定
是花了大价钱构建的（30, 31），于是他充了一个会员（26），分享了一
个会员美化的植物图片（19），然后惊讶的发现，学院里的小姐姐给他点
了赞，并评论说“你真厉害，我们学校里有这种植物吗”，于是小明就快乐地
与小姐姐搭讪起来。

植物爱好者故事：  

小红是一位植物爱好者（3），但是能与她一起讨论分享的朋友却很少。有
一次她在路边发现一株很好看但不认识的植物，在百度上用语言描述却很
难找到准确的结果。于是她在应用商店里搜索能够识别植物的 App，然后
发现了索见 App（8），小红很感兴趣，于是就下载下来。她惊喜地发现这
款 App 居然只要简单地拍照就能准确地识别出动植物，并且还有一个社区
给她分享与探讨很多有关植物的话题（22, 23）。并且整个 App 都充斥着
简约、便捷的氛围，主张求知的热情（11, 13）。她发现，她拍完植物后
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的图片都十分的精美，并且变成了卡片收藏在个人空间中，小红觉得这和
索见 App 的图片优化技术离不开关系。（14, 15） 在索见 App 的图鉴
中，小红发现了很多专业人员认证的标识，甚至还有一些动植物园的信
息，她认为索见 App 和很多机构都有合作（27, 29），那成本里少不了聘
请专业人员的费用（30, 32）。一些植物园还在这里投放一些广告
（25），小红能轻松地获取到一些景点的信息。她是一个收藏癖，她很喜
欢这个软件里卡牌收藏的功能，这让她很有成就感（21）。

花卉盆栽卖家故事：  

王老板是一家个体花卉商店的老板（2），王老板经常在他的微信朋友圈和 
QQ 空间分享自己的商店出售的花卉信息，以吸引他的朋友到他的商店购
买花卉或者网上购买，因此王老板经常被朋友当做是微商，宣传成效甚
微。王老板不甘于此，他也在各大电商平台开店铺，在购物平台投放广
告，但是电商平台的竞争太大了，并且不熟悉，投放的广告对于大部分来
说都不精准，导致宣传的成本虚增，而店铺的收入增长缓慢，如此一来，
王老板甚至开始亏本！ 这怎么能行呢，作为一个植物爱好者，王老板不想
离开他喜欢的行业，于是，王老板在网上搜索，直到看到了索见 APP 为了
吸引卖家投放的广告（7、8），王老板抱着试一试的态度入驻了索见 
APP。来到索见 APP，王老板发现这里都是花卉爱好者，有共同的话题，
王老板也在索见社区里结交了不少朋友（10、18、23）。王老板还发现通
过索见 APP 还可以找到自己 jd 店铺的链接（25）。王老板还尝试了索见 
APP 的拍照识物功能（22），并且分享了许多自己家的花卉图片，还充了
会员（26），使用索见的一键滤镜功能为自己的花卉加上了好看的滤镜
（15）。王老板不禁感叹：这真是一个超级好用的 APP，不仅识物功能强
大，而且帮我赚了不少钱，这款 APP 一定费了不少钱来开发（30、31），
我要多多支持这款帮我赚钱的 APP，把它推荐给更多的人。

公 司视角故事：  

马侬，高级程序员，索见公司的一名开发人员。马侬所在的开发团队经过
不懈的努力为索见App 增加了一些新的功能点：用户在上传图片时可以优
化自己拍摄的图片（1，3，4），使之更唯美。爱美是人的天性，唯美的图
片能够为用户吸引更多的点赞和话题活跃度。与此同时，出于吹嘘等心
里，活跃度高的用户会自发的通过朋友圈等方式为我们进行宣传（7，
8）， 帮助我们吸引更多的流量。此外，马侬所在的开发团队也对系统的
算法进行了优化提高了图片识别的准确率（22，15，14），毕竟识别准确
率是决定用户好感动的重要因素。另外马侬们也对数据库进行了一些优化
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（16，31），减少了服务器运维所花费的成本，并保证了以后引入与索见
有重要合作的一些动植物研究所的动植物数据库的扩展性（27，28，
29）。另外， 马侬们还优化了一些广告的投放位置和投放算法，帮助那些
想要投放广告的花卉盆栽卖家能够更加有效的投放广告（2，25）。

七、场景：  

一位大学里的男性单身狗用户，使用索见 App 在交流社区中分享自己的见
闻，加入了新的圈子，结交了新的朋友。

了解并评估：从朋友圈了解到存在索见这个产品并在手机应用商店查看
了相关评价购买：小明觉得评价不错就下载了这个软件
获得：安装到手机中
交互：拍照上传图片到社区并与其他人进行交流售后：人工或机器人客
服
评价与可能的再次购买：使用后感觉会员功能十分好用并再次续费使用

一位植物爱好者、在校学生小红，使用索见 App 来识别自己所不认识的植
物，并且在社区中结识了许多的同好，这让她十分高兴。

了解并评估：应用商店、朋友圈购买：应用商店购买、软件内购获得：
应用商店下载
交互：拍照识物技术+植物百科图鉴+分享交流社区售后：人工或机器
人客服
评价与可能的再次购买：享受社区的交流以及便捷强大的功能，充值会
员

一位中年个体花卉商店老板老王，使用索见 APP 网络销售自己家的植物，
取得了很好的销售效果，并且在索见社区里结交了不少朋友。

了解与评估：网络搜索、社交网络分享
购买与获得：APP 应用市场、软件的广告连接
交互：在线销售植物+拍照识别植物+社区分享植物售后：人工或机器
人客服
评价与可能的再次购买：帮助王老板赚了不少钱，而且结交了好多志趣
相投的朋友，决定充个会员支持索见 APP
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