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我们公司只有几个人，会不会太小？


还不确定EICO能为我带来什么，只是约时间聊一聊是否可行？

接受驻场吗？


是否参与竞标？


不做什么？


三个城市的团队是否有专门的分工？
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服务内容

合作契机

EICO是一家产品战略设计公司，从用户角度出发设计数字化产品和物理空间。


设计维度：产品策略、服务设计、品牌设计、交互设计、视觉设计、动效设计、建筑空间设计等。


服务维度�

�� 策略研究：一线调研、业务流与专家调研、洞察&共创、触点策略&产品机遇�

�� 产品设计：产品策略落地、产品功能与结构、产品内容与机制、产品视觉呈现�

�� 品牌沟通：数字品牌设计、线下品牌触点、产品动效、视觉与品牌规范�

�� 空间与线下服务设计：空间概念与设计、消费者旅程策略、线下体验触点、空间标准化规范。

在品牌成长过程中有三个节点，我们认为可能是开启合作的契机：


0-1 阶段，整个市场还处于空白期，你从无到有开启了某个新的商业模式；亦或公司稳定发展，但你被赋予了可能性探索的任务；


1-10 阶段，你仍要专注解决产品和公司的生存问题，寻找更好的增长路径，通过设计优化带来更大的差异化竞争点和更优质的用户体验形态；


10-n 阶段，业务正在规模化增长，但当前业务形态和用户体验开始出现问题，你想要重新定义问题，想让整个产品符合当前的品牌调性和增长策略。
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更多细节，请联络商务同事



服务流程

合作方式

报价依据

需求确认：双方通过多次沟通，对需求匹配度、项目范围、项目交付及费用等达成一致；


合作确认：签署合作协议，正式确认双方合作；


合作进行：依照约定的合作形式和项目计划推进合作；


项目结束：双方确认交付内容无误，当前项目结束。

主要是两种，分别是项目制和框架制。

主要依据需求范围、合作形式、我方在合作中耗费的时间成本、团队人员成本进行预估。
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我们公司只有几个人，会不会太小？

如【合作契机】部分所说，如果公司处于 0-1 的阶段，我们认为规模并不是主要问题。

还不确定EICO能为我带来什么，只是约时间聊一聊是否可行？

当然可以。


在以往合作中我们发现，有的合作方找过来的时候对预期是模糊的：“我也不知道你们能为我带来什么，但潜意识里觉得能聊出来不一样的见解。”


也有的合作方找过来，对合作的预期是完全明确的：“我太明白自己能找到的公司帮我们做到什么了！这次找过来，更多是想看一看不同的可能性。”
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接受驻场吗？

是否参与竞标？

在需求沟通、项目进度走查时，我们倾向于双方面对面沟通；


如果驻场意味着我们的同事本人过去且长时间以打卡上班的状态来进行项目支持的话，这样的驻场合作目前恕难接受。

是的，我们会有相应同事来跟进负责。

不做什么？

三个城市的团队是否有专门的分工？

我们聚焦于本文档和官网所提及的服务内容和范围，目前不提供程序开发服务。

北京、上海、厦门三地团队是相互合作的。根据项目需要，三地设计师会共同参与到同一个项目中。
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北京

北京市朝阳区红军营南路15号
瑞普大厦C座203

上海

上海市虹口区同心路1号A座418

厦门

厦门市思明区民族路50号世纪
中心701

EICO SPACE

上海市静安区昌化路655号2楼
B2室


