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B2B
應該怎麼做?

營銷
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在做B2B營銷規劃之前，很多人對於

「營銷」的認知還停留在一些單純“用

更豐富的活動方式吸引更多客戶”上。

其實單是這樣還不足以稱作「營銷」，

頂多算「促銷」 。

所謂營銷，是「營運」+「促銷」共同

組成的。即企業需要去發掘消費者和眾

多商家的需求，從整體營造結合産品自

身特色，設計更切合消費者和眾多商家

需求的活動，加以推廣、傳播和銷售。
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那麽在B2B營銷中，應該做些什麽呢？

B2B是上下游企業間互相的生意來往，

那麽首先要解決的就是「如何獲得客

戶」的問題。

接著在正常生意往來過程中，需要通

過一些活動來刺激客戶多下單；同時

在日常營運過程中，還需要及時發現

有風險的客戶，並找出原因對症下藥。
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我們可以得出營銷的三個關鍵：

1.開發、獲取新客戶

B2B開發新客戶和B2C開發新客戶是

有區別的，C(個人)遍地都是，但是

B(企業)沒那麽多。不少品牌供應商對

下游小B是有一定要求的，例如小B的

規模、是否有營業執照等。這也直接

影響了B2B品牌供應商拓展新客戶的

方式。
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B2B品牌供應商拓展下游客戶的常見

方式有三種：業務員開發、老客戶介

紹新客戶、定期舉辦展售。

不同行業、不同的下游小B形態，決

定了不同企業對這幾種方式是會有所

偏向的。例如食品、生鮮原材料供應

商的下游客戶，通常都是實體門店(便

利商店、超市等)，且客戶在各地區分

布有一定規律，故這些企業更偏向於

業務員針對地區掃街開發方式。
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而化妝行業供應商的下游客戶，如果

下游門店以淘寶、微店等網店形態居

多，則壓根不存在業務員上門的獲客

方式，他們則會更於以一定的返利政

策，吸引老帶新來獲取新客戶。

舉辦展售的形式雖然是一個轉化率最

高的開發方式，但需要較長時間的準

備，比較耗費人力、物力，例如服裝

行業每個季度都會舉辦訂貨會，推廣

新季度的産品，並藉此吸引更多的新

客戶加盟。
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不管以哪種方式進行開發新客戶，都

需要有最終的效果統計分析。

業務員，需要有相應的績效統計，瞭

解誰做得好、誰做的不好；老客戶介

紹新客戶，需要有科學合理的返利政

策去遵循執行，瞭解政策的利弊和局

限；定期舉辦展售，則需要有每次展

售的統計分析，瞭解展售的獲客、成

單效果。
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2.促銷活動刺激客戶多下單

在B2C中，由於種種不確定因素的存

在，買家和賣家的關係是極不穩定的：

“買家什麽時候會來買？這次買了下

次什麽時候來？”

而在B2B中，上下游企業間的關係則

相對穩定，下游客戶的加盟往往需要

和品牌供應商簽訂協議(合同)，從而

雙方建立起一個合作互惠的長期穩定

關係。
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越是這種長期穩定的關係，在訂貨決

策過程中，小B越會顯得保守理智。

這就會使得品牌供應商想在某個時期

大力推廣或衝業績的時候，可操作的

空間小了很多。

但無論是B2B還是B2C，最終做出決

定的還是人。只要是人，就會存在非

理性的衝動消費。
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消費者購買決策的基本規律告訴我們：

消費者是在各種因素的刺激下，最終

完成購買行爲。

這種刺激來自於消費者身體內部的生

理、心理因素和外部的環境。因此，

在B2B中如何利用這點來刺激小B的消

費慾望，就成了一個關鍵的因素。

只要做好這兩點，可以有效提高小B

的消費慾望：更豐富的活動方式、更

有效的活動預熱。
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活動方式：

很多B2C玩法的促銷，在B2B的效果

並不好。例如團購，C有動力去分享

讓更多C來參與團購；但是B端不一樣，

B端會由於訂貨時效性，以及分享對

象有限等問題，導致拼團效果不盡人

意，因此在B端中通過消費者的分享

裂變方式並不適用。

所以我們在做活動之前，要弄清楚策

劃本次活動的營運目標是什麽。
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營銷活動的「營運目標」是一切促銷

活動最核心的基礎，從目標出發策劃

活動形式，才能夠從活動目標、用戶

需求和産品形態中找到最佳結合點。
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當我們在做具體營銷活動時，又可以

看做是爲一個特定目標服務。面對三

類作用對象，營銷活動的目標可分爲：

(1)對用戶：

開發新客戶、促銷活動、留存率。

(2)對産品：

新款推廣、熱門款衝銷量、滯銷款清

庫存。

(3)對企業/品牌形象：

品牌傳播、宣傳企業形象、增加市場

占有率、提升銷售額。
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有十種客戶比較認同的活動形式：

(1)套餐：組合、A+B綑綁

(2)降價：直接降價、打折

(3)滿XX元/件優惠：滿額/量折扣

(4)贈送：買A贈B、滿額/加價贈品

(5)趣味營銷：大轉盤、刮刮卡…等

(6)秒殺

(7)返利：紅利點數、消費有禮

(8)優惠券：紅包、優惠券、優惠碼

(9)積分

(10)會員制
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活動方式不是越多越好，而是越精準

越好，在策劃活動之前，先弄清活動

想要達到的目的！

活動預熱：

無論什麽形式的活動，活動的最終的

目的，一定是用更少的成本來獲取更

多的利益。
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那要怎麽做到這點呢？如圖：
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(1)首先要讓夠多人知道這個活動

(2)對活動感興趣的，就會來參與活動

(3)在參與活動的人中，有一小部分用

戶可以真正得到活動的利益。

(4)最終你需要對這些被吸引來參與活

動的人群，進行有效的流量分發，充

分引流到其他你真正想要銷售的産品

上。
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利用這部分産品的銷量帶動，來填補

你爲本次活動所讓出的成本。

一個好的活動，應該是能做到引流的，

讓銷量業績可以大大超越本次活動所

付出的成本。

例如京東做的活動「1元搶購iPhone」

的活動，也通常是用這種手法。前期

通過充分的噱頭來吸引更多的用戶，

後期通過有效的活動引流，將被帶來

的流量充分引導的其他産品的銷售上。
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3.及時發現有風險客戶並處理

上面也有提到，B2B中的企業關係是

長期的，所以也需要長期持續關注下

游客戶的生意往來情况。

例如在中國，目前平均一家品牌供應

商底下有350家下游客戶，而通常當

一家企業的下游客戶有300個以上，

想要做到對每個客戶的近期交易情况

瞭如指掌就很困難了。
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而客戶作爲企業的命脈，不全面掌握

客戶與你的生意往來情况，又如何談

擴大企業規模，提升效益？

作爲一個企業的經營者，他想瞭解的

信息有哪些呢？

(1)新註冊客戶：好不容易獲取的新客

戶，都會有一個前期的黃金維護期，

如果錯過了，很容易造成客戶流失
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(2)不活躍客戶：企業經營者需要瞭解

到，哪些客戶是不活躍的客戶，並弄

清楚爲什麽他們單量少，是遇到什麽

困難需要幫忙，還是有其他什麽原因。

(3)有流失風險的客戶：一些不活躍客

戶或許只是短期內不夠活躍，數據有

所起伏，但如果有一些客戶自身經營

出現大問題，或是某些客戶準備換一

家供應商，這時候企業經營者也應該

要被及時告知，從而對症下藥！
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(4)有付款風險的客戶：某些客戶經常

賒帳拖欠，或者付款效率低，帳戶餘

額信用低等，這時候需要企業經營者

及時發現並給予一定措施整治。

(5)活躍客戶：某些客戶經營得當，自

身規模擴大，單量猛增，則可能需要

品牌供應商額外的扶持，企業經營者

也需要及時發現，並制定適合的政策。



Copyright © 台灣商務發展有限公司 版權所有。

----- 禁止任意轉載、拷貝、分享及重製 -----

當我們把上面三個關鍵弄清楚並完整

地描繪出來，再跟客戶去闡述你將要

爲他們規劃的一幅藍圖，這時候雙方

的心裡才夠有譜！


