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产品名称 山东妙音携手微盟企微助手，聚焦私域20万客群
打造B2B复购密码

公司名称 东莞市微三云大数据科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 东莞石排瑞和路一号

联系电话 18002820787 18002820787

产品详情

企业微信与微信正式打通后，凭借直连12亿微信用户的流量优势与出色的内外部管理工具，受到越来越

多企业的青睐，众多企业也开始尝试将微信内的私域运营迁移至企业微信。

如今，企业微信已成为私域运营的重要载体，而私域作为可与客户实现长期连接、反复触达的客户管理

模式，在公域流量红利进一步枯竭的当下，也正在成为更多企业提升营收的新选择，在这场私域浪潮中

，也不乏各类主营B2B业务的企业。

山东妙音成立于2010年，核心业务是为各类企业主提供的定制化的音频解决方案，主营配音、配乐、影

视后期音频等方向，以线上为核心渠道，通过微盟微商城为全国各地的客户提供一站式专业服务。



为进一步提效客户服务质量，加速企业数字化进程，巩固行业影响力，山东妙音携手微盟企微助手，以

精细化运营为方向，提升客户复购率为目标，围绕企微私域开展了一系列升级措施。

一、To B 生意，为什么要做企业私域?

站在服务提供方视角，服务B端客户与C端客户的核心差异是两者的决策链路。B端项目推进的决策链路

中往往包含多个职级的不同人员，成交周期及服务成本较高，若首次成交后无法持续激起复购，对企业

人力而言无疑是巨大的浪费。

山东妙音首先将优化重点聚焦在了提效客户服务流程上，通过对客户服务链路进行拆分并设立不同的侧

重点，以标准化、高质量的服务体验为客户复购打下基础，进而实现降本增效。

1、售前，多场景沉淀培育认知：通过外部广告渠道吸引客户关注公众号或视频号，客户关注后以内容运

营不断培育客户基础认知，高意向客户则可通过「渠道活码」直接添加企微进一步洽谈合作。

2、售中，一对一咨询快速成交：一对一场景下客户可通过「自动欢迎语」内的商城链接跳转至微商城，

选择心仪的配音老师并提交需求后，山东妙音会提供试听DEMO，客户确认后即可下单付款，完成首轮

转化。



3、售后，维护客情关系铺垫复购：售后环节中，针对已转化客户有两大侧重，一是做好日常的已购客户

服务，及时跟问题，二是合理结合前期完成的多场景沉淀，利用多触点优势通过营销活动激起客户复购

。

山东妙音还通过微盟企微助手的「话术库能力」实现了一键发送标准话术文案、产品资料等内容，该功

能在员工中的满意度达到95%以上，同时也帮助山东妙音快速把个体经验快速复用到整个售前、售中、

售后的全流程中，实现整体服务质量的提效。

二、三段式漏斗模型，完善客群分层

作为一家总部位于山东，核心客群却分布在北上广深等城市，主营线上渠道的公司，山东妙音很早就意

识到了客户沉淀的重要性。多年的经营积累使得山东妙音在QQ及微信等渠道，共沉淀了100W+的客户。

在2018年的企微年度公开课后，山东妙音就已经正式开始使用企业微信，并伴随着企微一路成长至今。

在企微能力越发强大的当下，山东妙音决定以企微为核心阵地，携手微盟企微助手加速布局私域。

如今，山东妙音将微信及QQ等场景，定义为基础咨询渠道，正在通过漏斗的方式将高价值客户逐步筛选

至企微私域，以提供更为优质的服务。



山东妙音在企微私域内已沉淀各类新老客户20w+，1v1的服务模式显然已经无法支撑业务的高效运转，社

群场景成为了妙音的又一发力点。

山东妙音的大量客户需求都呈现短平快的状态，这也造就了山东妙音全能型的销售团队，从初期对接到

转化交付，全程由同一位销售进行服务，全套标准化流程，快速完成服务。

在服务过程中，客户会对销售人员建立自然的信任感，基于这一前提，山东妙音的建群策略采用了一位

销售管理一个社群的模式。

结合微盟企微助手的「客户标签」能力，销售团队可有序跟进每一位客户的情况，同时利用「群SOP」

能力在社群场景下针对各类营销活动进行统一触达，实现高效运营，除此之外山东妙音还会通过“疫情

公益，免费录制”等主题让利活动，进一步提高客户对于品牌的认可。

三、多种会员活动，挖掘复购潜力

在“人人皆是自媒体”的时代，众多企业对音视频内容的长期性需求也在不断增加，长期需求意味着强

大的复购潜力，首次成交后只要及时跟进维护，复购率通常非常可观，这是山东妙音在行业深耕中总结

的经验。



提升复购是山东妙音在私域的重点工作之一，如果缺少有效的运营手段刺激客户持续复购，那私域对企

业的意义必将大打折扣。为此，山东妙音策划了以商城为核心，社群及视频号为主要场景的分侧重营销

策略，当前山东妙音微商城月均GMV已达20w+，处于业内领先水平。

1、社群会员日，活动促转化

针对社群场景，山东妙音会在每月进行专题的会员日活动，并结合当月话题性节日，借势增加曝光。

依托于企业长期积累的销售数据，山东妙音总结了一套以月为单位的客户需求分布期。例如每月上旬通

常为需求规划期，中旬为需求筹备期，下旬为需求落地期。

根据该经验，山东妙音会优先将客户会员日安排在客户需求*高的时间段，利用微商城配置优惠卡券、趣

味抽奖、专属免单等活动，在所有私域触点进行触达，刺激客户快速复购。

2、直播间让利，储值锁预期

直播场景下，山东妙音会邀约商城内的配音老师入驻，通过配音老师在直播间的互动，让客户直观地感

受到服务的质量与专业度，提高客户对妙音服务的认可度与价值感。



考虑到业内对于音频服务等项目的采购普遍有季度、月度为标准的周期性投入预算，为了更好地锁定客

户的消费预期，山东妙音在直播场景下设置了储值让利活动。

通过让利活动刺激客户进行充值，可以快速释放山东妙音在提升复购方面的压力，而客户可以在获取到

优质服务的同时，减少资金投入，实现双赢。

3、异业合作，打造积分商城

山东妙音正在大力开展异业合作服务，通过在商城内上架一系列在主营业务上有合作关系的品牌方产品

，以较低的成本实现与合作品牌的新合作关系，加深连接。

同时，山东妙音将商品的购买模式设定为积分兑换形式，所有客户都可以通过在配音业务上的消费得到

一定比例的积分，积分达到一定数值后即可直接兑换商品。

积分模式已深度应用于妙音的各类营销活动中，成为了激励客户长期复购的又一有效方式。

结语：山东妙音相关负责人认为，企业当前还处于私域初期，仍以销售驱动作为客户转化的核心手段，



在未来，山东妙音希望以客户需求为导向，进一步细化客户标签，打造精细化运营效果，寻求客户自主

复购、自主推荐等方向的探索，打造企微私域真正的长期“生命力”。
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