
全域营销赋能，双十一SaaS狂欢节成功破圈

◆ 品牌名称：珍岛集团

◆ 所属行业：企业服务

◆ 执行时间：2021.11.01-11.11

◆ 参选类别：全链路营销类



背景&目标

珍岛集团首创Marketingforce(营销力)平台，致力于打造全球领先的SaaS智能营
销云平台，面向全球企业提供营销力软件及服务，本次活动想继续借势双十一，较
同期实现双倍增长。过往TO B企业的获客方式，仅在于线下电销、地推、线上搜
索引擎广告等传统营销模式，无法实现批量获客。

珍岛的产品目前在市场上还没有完全一样的竞品，但是仅依靠产品竞争壁垒无法突
破量级增长，对珍岛来说，面对B端企业主营销难度也依然很大。

背 景 和 挑 战

To B企业交易链条更长、消费决策更为理性；

To B获客相较于To C，成本更高、渠道更窄、客群也分散；



背景&目标

珍岛双十一盛典

2020年双十一

直播+线下销售+社群

第一场企业直播销售高峰

2019年双十一

线下销售+社群

开启To B企业的双十一

合同金额：3116万 合同金额：608万

2021年双十一

营销模式如何创新

打造To B企业直播盛典

实现1亿销售目标



背景&目标

2021 双十一全渠道营销模式创新打造To B企业营销标杆案例

构建营销生态闭环

线下+广告引流 销售转化拉新留存 线索获取

社交裂变直播变现



洞察&策略

洞察和思考

根据《红杉中国2021年首席信息官调查报告》显示，数字化已经成为企业的“必须课”，超过九成已经
开展了不同程度的数字化实践，主要处于尝试探索和加速推进状态。超过三成的受访企业开始尝试探索
数字化，超过四成的受访企业正在加速推进数字化。一些以研发制造为主的行业，如房地产、制造，也
正在加快数字化相应探索。

在报告中还指出，“未普及数字化文化”、“业务流程复杂、重构难度大”“缺少数字化人才”是企业
面临的最为显著困难。简单来说就是“组织”、“人员”、“业务”。

基于以上洞察我们发现：大部分中小企业已经开始尝试数字化实践，但基于内部因素，缺乏人才、执行
经验等，而且TO B相对于TO C来说，决策周期长，TO B企业是多人甚至多部门决策，而软件购买决策者和
软件使用者多数可能不是同一人，采购流程可能也复杂，所以TO B企业要采购产品需要多角色做决定，但
同时这些相关决策和执行的人又都是独立的个体。



洞察&策略

选取有过互联网广告投放历

史的B2B中小企业，有具体

产品及服务，如制造业、机

械设备业等；

在人群定位上

通过腾讯、巨量广告两大媒体

公域流量导入私域平台，引导

至直播平台下单，通过SCRM

进行客户全生命周期维护；

在媒介选择上

TO B企业对于免费互联网营销

知识干货非常渴求，双十一看

直播拿福利自然少不了，所以

针对不同的客群设置多元化直

播间、制作创意的营销内容，

直播间特设16轮抽奖贯穿全天，

吸引用户持续关注。

在内容制定上

综上所述，我们制定策略主要考虑三个方面



洞察&策略

营销关键点：

打通线上线下营销全链路，通过SCRM系统对客户私域流量管理，引导至直播间变现、复购、裂变，

实现营销闭环。

公域流量获取

腾讯、巨量广告投放，根据人群画像

精准定位投放，通过媒体后台广告数

据情况，优化广告素材和用户标签，

以获取更多的销售线索；

私域流量运营

SCRM系统使用，对线下和线

上收集的销售线索导入系统进

行客户私域管理；

直播流量收口

承载整个活动的流量平台，通过

抽奖等福利引导目标人群全天关

注、下单、分享裂变；



洞察&策略

三大直播亮点

直播间大奖助推——16轮抽奖活动+“破亿奖”特斯拉使用权

B端“人货场”

多元化直播方式

打造B端企业直播范本

多元化表达：
主播+图片+看板分享

案例分享+产品详解
过往合作企业营销效果展示更具说服
力；
针对主打产品详细拆解，利用看板解
说更专业，直播观感更好；

多元化直播间：
主/分会场+垂类营销

主会场：“爆款”T云系列产品
分会场：珍客scrm，商业云，数字威客



洞察&策略

策略制定

腾讯广告ADSS战略

全域营销
策略

从受众洞察到活动策划、内容产出、投放执行，线下线上联动，营销智能化实现B端企业的有效沟通

线下销售 线上精准投放 社交裂变 直播转化

地推、电话销售
TO B企业典型获

客方式

腾讯广告支撑
公域流量获取

高曝光、强拉新、
精准触达

智能应用助力
私域运营

加速获客裂变

基于腾讯开放生态
搭建直播平台
服务保障支撑

强互动、低成本、
高转化、传播广

基础流量来源 重要获客渠道 客户数据承载 流量承接载体



媒介&执行

双十一全渠道传播节奏

投放目标

传播阶段

阶段目标

渠道规划

渠道策略

预热期蓄水期 爆发期

腾讯广告资源、微信公众号、视频号、朋友圈、
小程序、H5社群等私域流量传播

预热直播活动

用户资产蓄水
快速拓客

广告投放+增值服务

精准人群定向二次投放
提高线索转化

数据驱动+精准触达

集中收割
完成社交裂变

A1A2客户全面覆盖 深耕A3客户精准投放
收割A3 A4客户
及周边流量

智能应用+营销工具

广告投放
线下销售

SCRM、臻推宝

持续预热活动信息、抽奖活动等，通过活动海报、活动文案
、直播间链接推广等多元内容形式引发期待

客户线索管理、变现
、裂变、复购

11.1-11.5 11.10-11.1111.6-11.9

人群、场景定向包

人群、场景定向包

加大线下销售力度，同时布局
公域流量投放力度，全面覆盖
目标用户。



媒介&执行

直播间搭建 直播平台建设

主会场+分会场 基于腾讯开放生态
利于私域传播

提供技术服务支持

公域流量获取 直播服务支持

媒体广告投放
线下销售

线下基础流量获取来源+线上广告投放

基于腾讯生态搭建直播平台，线上线下结合实现B端企业全覆盖



媒介&执行

人群定向、场景定向

数据分析

拓展用户圈层

快速拉新

提高线索收集

数据排除和挖掘

找到精准目标圈层
上传至广告后台进行定向推广

甄选各定向投放效果

扩大精准人群圈选，实现
快速拉新

针对效果较好的定向包，继续拓展

圈选目标人群，精准触达，提高线索转化

利用大数据应用技术
筛选人群包

转化触达



媒介&执行

腾讯广告公域流量资源聚合+私域流量运营

微信公众平台、社群、朋友圈等
基于腾讯开放生态的私域流量运营

腾讯广告投放资源展示



媒介&执行

线下销售
地推、电销等方式

直播转化
通过抽奖活动等玩法引导更
多用户进直播间参与下单.

广告精准投放
人群包定向、场景定向活动信息推送

私域流量
公众号、朋友圈、视频号、社群、小程序、
H5等私域流量点对点，点对面传播

客户全生命周期维护
获客裂变

复购

基于腾讯微信生态升级SCRM企微版，搭建私域流量池，挖掘客户资产价值

线下数据导入
线上数据收集

SCRM企微版

获客提升

销售管理

客户运营

营销裂变

网罗全量线索

销售线索集成



媒介&执行

SCRM-保障客户全生命周期维护



效果&反馈

2021双十一营销效果
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2021年开播2小时，即创2020年双十一全天销售记录


