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l 上海营效信息科技创始人

l 拥有近20年品牌与营销管理、数字营销等实战经验。曾
在2家上市公司担任CMO，负责市场营销与品牌推广

l 目前专注于消费升级、数字化消费体验与营销技术类项
目的创投孵化与咨询，梳理与挖掘市场增长的机会

l 主编并联合撰写《中国Martech白皮书》，协助行业建
立更高效广泛的营销技术交流与合作

陈志杰

导师介绍



l B2B内容营销的定义与要点

l B2B内容营销的类型解析与效果对比

l B2B营销如何持续生产“新内容”

l B2B内容营销实战：打造客户想看的产品手册

l B2B内容营销实战：打动客户的产品推广视频
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为何产品推广视频越来越重要？

• 产品视频相对于图文，是更能吸引目标用户的“内容产品”

• 产品推广视频可成为销售支持工具，也嵌入其他内容产品中作为传播宣传品，吸引用户注意力，增强他

们选择产品/解决方案的信心

• 尤其是在需要传达产品解决方案特点，强化客户能获得价值的“考虑阶段”，以及帮助客户深入了解产

品特点和效益的“意向/偏好阶段”，视频都是需要优先规划和准备的内容产品

知晓阶段 兴趣阶段 考虑阶段 意向/偏好阶段



产品推广视频的规划与部门统筹

市场部

(品牌/策划)

销售部

(大客户/

客户成功)

产品部

(产品品牌

/增值)

• 理解内容产品的创作流程

• 规划内容营销与运营

• 理解客户需求

• 熟悉客户业务场景

• 理解产品特点与优势

• 熟悉操作实施流程

• 放大客户体验的产品价值

• 产品推广视频的⽤途是什么？

• 涉及哪些客户需求与业务场景？

• 在什么场合播放？

• 谁会对这些视频内容有兴趣？

• 视频中需要呈现的内容是什么？

• 讲述产品推广的故事逻辑

• 转化技术语言



如何规划客户业务导向的产品推广视频？

• 一个原则：客户业务导向原则。围绕客户业务场景，突出产品/解决方案的作用与价值

• 二种类型：在考虑中加大兴趣，在偏好中降低疑虑

1. 产品方案介绍类的视频

① 完整介绍客户需求或痛点，介绍产品特点与解决方案的价值

② 吸引客户兴趣，帮助客户了解

2. 功能演示操作类的视频

① 在不同场景使用中，对产品特点与解决方案价值，进行操作与验证

② 通过样板案例实拍或真人带看的形式，讲解产品特点与解决方案使用价值

③ 还原使用场景，打消客户疑虑



产品推广视频的规划原则与类型方向

产品方案介绍类 功能演示操作

产品方案视频 案例视频 功能演示视频 带看讲解视频 案例视频

① 讲述行业面临挑战、
客户业务需求和场景痛
点

② 基于客户需求，介绍
我们的洞察、产品特点、
解决方案价值

③ 适当呈现客户信息
（数量、类型）与产品
方案效益

① 讲述行业面临挑战、
客户业务需求和场景痛
点

② 介绍样板客户案例。
聚焦客户背景简介、客
户挑战、产品解决方案
价值、客户收获...等

③ 总结、强调产品方案
价值

① 在真实业务场景中，
对产品特点与解决方案
价值，进行操作与验证

② 在真实（模拟）业务
场景中，通过操作、执
行、演示，介绍产品功
能与优越性，突出产品
方案的价值

① 通过样板案例实拍或
真人带看的形式，讲解
产品特点与解决方案使
用价值

② 突出产品与解决方案
在样板案例或实际应用
中的效果

③ 从效益视角，突出产
品功能

① 展现产品方案的在场
景中的功能

② 介绍样板客户案例。
聚焦客户场景问题简介、
客户挑战、产品解决方
案价值、客户收获...等

③ 可制作成一系列场景
应用的视频，互相呼应
与串联

客
户
业
务
导
向
原
则

（
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如何策划“产品方案介绍类”的视频脚本？

• 与产品/解决方案推广手册相似，“产品方案介绍类”的视频脚本应包含以下8个要点

1. 明确产品名称：明确产品方案的名称

2. 市场机会：必须吸引客户注意。可从行业故事、客户业务需求或业务场景问题来破题

3. 应用场景：辅以行业应用场景来设置问题，一来强化客户需求，二来调动客户情绪

4. 解决思路：从问题和洞察为起点，带出解决方案

5. 成功案例：介绍样板客户案例，实际呈现产品特点与优越性

6. 合作理由：用效益视角包装采购/部署的理由

7. 强化背书：善用问答形式，植入经验、专业度、推荐口碑，强调产品方案价值

8. 行动指引：提供具有行动号召的话术或提示



如何策划“功能演示操作类”的视频脚本？

• “功能演示操作类”视频，更强调实操、演示、验证，内容脚本应包含以下7个要点

1. 明确产品名称：明确产品方案的名称

2. 业务需求：必须吸引客户注意。可从行业情况、客户业务挑战、业务痛点来破题

3. 应用场景：展开说明该业务场景上的问题与带给客户的挑战和影响，放大客户需求强度

4. 解决思路：还原业务场景，带出实操性的、易于演示的产品方案特点

5. 成功案例：通过样板案例实拍或真人带看的形式，讲解产品方案的使用价值/效果

6. 合作理由：用效益视角介绍使用/合作的理由，打消客户疑虑

7. 串联呼应：再次展开客户业务场景，讲述该场景与其他应用场景的关联。有利于引导客

户关注其他应用场景的内容



其他制作产品推广视频的注意事项

• 确定产品推广视频的适合长度

• 根据之前建议的脚本框架，按大纲先列出主要内容

• 产品方案介绍类的视频：建议2-3分钟左右。脚本长度为350-520字

• 功能演示操作类的视频：建议1-1.5分钟左右。脚本长度为160-260字

• 脚本风格尽量是直接易懂的，用词避免陈腔滥调与空洞行话。尽量站在最终使用者的立场，

配合画面多使用能体验、可感知、好验证的语句

• 画面除了公司已有的素材，可以增加样板案例实拍或真人带看的形式，尽可能展现产品的使

用场景或最终用户的使用情况

• 背景音乐不用过于雄壮奔放，尽量亲和轻快；减少干扰，让观看的客户能尽快进入画面场景

和操作演示



总结：本节要点

• 产品视频相对于图文，是更能吸引目标用户的“内容产品”

• 规划产品推广视频时，应谨记客户业务导向原则。围绕客户业务场景，突出产品/解决方案的

作用与价值

• 产品方案介绍类的视频，目的是吸引客户兴趣，帮助客户了解。所以要完整讲述客户需求或

痛点，再带入产品特点与解决方案的价值

• 功能演示操作类的视频，目的是还原使用场景，打消客户疑虑。所以应通过不同场景使用的

操作与验证，说明产品特点与解决方案价值。或通过样板案例实拍或真人带看等形式，讲解

产品特点与解决方案使用价值。



总结：企业内容营销的整体规划

客户需求

兴趣阶段知晓阶段 考虑阶段 意向/偏好阶段 评估阶段

ü 需求不明确
ü 对品牌/品类/产品
    不了解

ü 需求逐渐明确
ü 接触或搜集信息，以
    了解品牌/品类/产品

ü 基于产品特性与价值，
    确认需求
ü 针对性比较/考虑/选型
ü 参考行业客户案例

ü 需要深入了解产品/解决方
案的特点

ü 针对场景的操作性体验
ü 样板案例与客户成功故事

ü 综合性比较
ü 效益评估

基础型内容 推广型内容 案例型内容

ü 政策/行业趋势
ü 新兴技术

ü 界定实际问题和挑战
ü 相关场景应用/范围
ü 相关方案的供应商

ü 初步的产品/解决方案
ü 风险
ü 现有客户（头部企业）

ü 成本/效益
ü 交付情况
ü 后续学习/实施/使用/操作

ü 综合效益
ü 后续服务
ü 公司内部认可

客户
关注点

内容营销
目标

内容产品

沟通场景

ü 建立客户对品牌/
品类和产品/解决
方案的基础认知

ü 让客户看到产品价值
    提高客户的兴趣

ü 传达产品解决方案的特
点，强化客户评估所获
得的价值

ü 打消客户疑虑，帮助客户
深入了解产品/解决方案的
特点和效益

ü 配合销售最终甄别，
确认销售转化，或
持续进行客户培育

官网/搜索引擎优化
产品落地页
网络信息预埋
行业网站/社群软文
官方自媒体/社媒推文

网络信息预埋
专家KOL软文/测评
调研报告
白皮书（第三方合作）
案例直播分享

专家KOL软文/测评
产品/解决方案推广手册
白皮书（样板案例）
客户成功故事
产品/方案推广视频

产品/解决方案推广手册
白皮书（样板案例）
客户成功故事
产品/方案推广视频
产品功能场景演示视频

ü 搜索引擎营销与网站运维
ü 官方自媒体运营

ü 社会化媒体（信息流/问答/社区）
ü 微信营销与SCRM

ü 数字化广告投放
ü 线上直播/微课/视频

ü 数字化的线下会议/沙龙/活动
ü 社群与私域运营

购买



B2B内容营销系列课程

谢谢观看


