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扫码申请
免费试用

扫码了解
更多信息

Page2|https://www.futrblue.com

什么是工业制造领域的 B2C 式体验？

随着 B2B 制造业买家开始希望在整个客户旅程中享受类似 B2C 的体验，提货、包装和发货的时代已经过去。在工

业制造领域，类似 B2C 的体验包括用户友好的界面、随时可用的产品信息和简化的订购流程。想想您在电子商务商

店购物时的体验，想象一下复杂设备的在线配置器、定制和标准产品的2D或3D可视化、实时库存跟踪和透明定

价，所有这些都旨在为制造业买家提供与网上购物一样流畅高效的体验。

这种转变对企业意味着什么？

制造企业需要在为客户提供购买体验方面跟上买家的步伐。由于市场竞争愈发激烈，有些企业的利润较低，因此在

营销、数字工具、技术资源和其他资源方面的投资较少，这可能会造成不公平的竞争环境，降低企业的竞争力。

考虑到很多制造企业会销售数百个乃至数千种产品，这些产品通常都是定制和配置的，如果不投入大量时间、金钱

和资源，要改善他们的电子商务体验，即使不是不可能，也可能工程量巨大。我们的制造业客户都专注于通过生成

更吸引买家的内容来改善他们的电子商务体验，使最终用户更容易进行购买。

提货、打包、发货的订单履行时代已经过去
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糟糕的内容体验导致购物车空空如也

许多企业在创建能有效吸引客户的内容方面需要帮助，尤其是在产品层面。传统的文字描述和静态图片信息不够

全面，使买家对产品以及产品如何解决其特定需求的了解非常有限。

通过对来自 50 多家公司的 B2B 企业领导者的调查发现，从最初的搜索到成交，平均每笔交易需要 220 个接触

点。这个数字虽然惊人，但也证明了通过各种渠道提供有吸引力的内容来影响买家的重要性。

内容体验不佳的企业会带来挑战

如果您正在努力提供吸引人的专业内容，以建立信任并推动购买流程，那么您并不孤单。这往往是一个痛点，会

带来一些挑战：

· 增加客户的困惑和犹豫不决

· 丧失销售机会

· 客户支持成本增加

· 难以将您的产品与竞争对手区分开来

您需要用有用的内容吸引客户，让他们远离您的竞争对手，而这可能比您想象的要容易得多。

问题：无法吸引和影响买家的内容
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企业需要做的不仅仅是简单地列出产品规格

除了典型的产品和规格页面外，您还可以为用户提供转化率高的漏斗底部内容。当然，您需要确保您的内容能

够支持完整的客户旅程，但是如果客户登陆您的网站并且缺乏他们在其他地方可以获得的类似 B2C 的体验，那

么您甚至可能会失去最忠实的客户。

要真正抓住潜在买家的兴趣并引导他们完成购买之旅，制造企业必须提供丰富、翔实的内容，展示设备的功能

和价值主张，并为买家注入信心。

多年来，内容的发展已远远超出了其在互联网和移动互联网出现之前的范围。互联网以及手机、平板电脑和可

穿戴设备带来的互联网移动性，让客户只需简单的搜索查询，就能在指尖获得无穷无尽的信息和内容。由于内

容可以通过各种渠道获取，因此在客户开始购买之旅的过程中，如何对他们产生影响并提供帮助就变得更加重

要。

与静态文章和白皮书相比，内容已经有了长足的进步。虽然文字和图片仍然具有价值，但现代客户渴望互动。

那么？您应该考虑采用哪种类型的内容来改善客户的购买体验并增加收入？

内容仍然是王道
但要将资源集中在正确的内容上
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