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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
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l B2B内容营销实战：打造客户想看的产品手册
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B2B内容营销的技巧与要点

Part 01



关于“内容营销”，这是我们已知的部分...

•内容可以包含信息/经验

•内容的形式多样

•内容可以被分享与传递

•内容能创造和提供“价值”

•内容能触达用户，并驱动其行动

•内容营销适用于所有的媒介渠道和平台

•内容的营销价值需要可测量化



重新认识B2B行业的内容营销

对于B2B企业而言，
内容营销的目的不单只是传播推广，

更重要的还要强化品牌资产，

并协助获取销售线索



B2B企业对市场部职能的要求和期望都有所提升



进而对“内容营销”的价值期望也越来越大

B2B企业“内容营销”的核心目标与实现路径

• 帮助塑造、活化品牌和建立信任

• 帮助扩展销售线索的触点，形成长尾效应

• 强化内容资产，维护客情与甄别需求

• 完善并丰富销售工具与物料



首先，内容营销能帮助塑造、活化品牌和建立信任

Recognition
识别用户数字画像

Reach
平衡覆盖与到达率

Return
明确效果与回报

Relationship
碎片但持续的关系



其次，帮助扩展销售线索的触点，形成长尾效应

20/80法则 长尾法则



进而强化内容资产，在销售过程中起到维护客情与甄别需求的作用



我们习惯从工作流程的视角来讨论完整的内容营销

• 明确营销目标
• 目标客户（群）
• 人群/用户画像
• 决策历程

• 内容创意
• 内容载体/类型/风格
• 关联场景

• 内容食谱
• 推送/发布时间规划
• 激励机制

• 推广渠道
• 推广技巧与表现手法

• 解决用户决策问题         
• 解决效果问题



但关键还是先做好四个前期准备

1. 内容的类型化
• 原创
• 聚合
• 众创
• 借势

2. 内容的结构化
• 风格类型
• 逻辑
• 框架
• 客户决策历程

3. 内容营销的复用率
• 预告与诱饵
• 重新编写/改编
• 依序推出
• 内容中心原则

4. 内容营销的杠杆率
• 时间杠杆
• 用户反馈测试



总结：本节要点

• 对B2B企业的市场营销而言，认知、渠道、关系、交易都更加仰赖“内容“

• 内容营销的目的不单只是传播推广，更重要的还要强化品牌资产，并协助获

取销售线索

• B2B企业的内容营销的核心目标，需要从品牌宣传提升到客情关系，更提升

到商机关系的层面

• 做内容营销规划之前，应深刻理解内容营销的类型化、结构化、复用率、杠

杆率等四项概念
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