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B2B全渠道营销怎么实现多触点打通与培育的双重配合？

1、多渠道布局

在多渠道做好布局和建设，是全渠道营销开展的前提与步。适合B2B
企业的营销渠道有微信公众号、知乎、百度SEO、线上直播、线下展
会、音频课程等。由于B2B行业往往具有非常的行业知识，通过全渠
道布局内容营销矩阵，以、内容成为触达潜客的法宝，多内容渠道触
点同时触达并抓取不同渠道用户，成为B2B企业销售线索的来源。

2、多渠道区分和服务

由于不同渠道来源用户诉求往往不同，而粉丝初关注品牌之时又被视
作适合与其产生互动的时机。如果不能辨别不同渠道来源用户的诉求
与期待，就没有办法与之产生有效且友好互动。

这一步企业能够通过预设二维码埋点与客户旅程，不同渠道来源用户
会被自动打上不同的用户标签，并且触发不同的用户旅程。比如线下



活动来源客户通过扫描二维码触发裂变旅程，指引用户直接分享海报
邀约助力，并线下直接;而线上如音频课程分享平台来源的用户，则触
发留资获取分享课程PPT、细分行业白皮书等。

通过不同渠道用户直接区分并为其提供定向互动，让B2B全渠道用户
整合这一步做的更稳、更。

3、多维度辨别认知用户

B2B营销非常注重用户培育和全生命周期管理，这是行业公认事实。
做好用户培育和管理的前提在于全方位认知用户。互联网时代，用户
成为一个个数据，B2B企业怎么清洗数据，塑造多维度立体用户画像?

这一方面对企业提出更全面数据整合能力、统一用户多渠道数据打通
能力要求，另一方面，企业也需要对现有粉丝行为路径做好完整抓取
与分析，由此辨别粉丝思维意图和服务期待。全渠道数据打通，与用
户行为触点预设、用户评分系统、用户标签相结合，抓取用户在平台
的加购动作、阅读图文动作、点击菜单栏动作等一系列行为路径，且
自动赋予相应分数，打上相应标签。很明显，触发行为多的用户，也
会得到更高的分数，也就意味着他对企业的转化价值更高。

从多维度为用户打上不同的标签，例如“来自华北地区”、“对家居
定制感兴趣”等等，这些不同的标签也成为企业全方位了解用户，辨
别其需求并且以此提供更好服务的基础。

4、打通市场部与销售部界限

B2B企业销售成单往往依赖于销售部的人工服务。但是获取leads的市
场部与直接提供服务的销售部之间往往存在一定界限，产生客户需求
传达不到我、客户服务不及时等问题。

如果市场部与销售部使用同一款工具，不仅市场部可以查看潜客过往
行为路径、标签画像来辨别潜客价值，销售部同样可以直接查看该些



信息了解潜客。这样就可以直接避免人工传达导致的消息错漏的误传
误报问题。另外，市场部辨别某位用户为高质量潜客，则可直接将潜
客联系方式、过往信息传输给销售部，避免传达时间差导致销售线索
遗漏。
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