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白皮书--通过“销售线索培养”
将潜在客户转化为销售客户
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引言

在理想的情况下，客户会立即进行采购，并不断返回采购更多。有

时现实情况也是如此。但更多时候，将潜在客户转化为销售是一个

更类似于约会的过程。您需要在他们做出选择之前向他们表白。

潜在客户需要确定您是正确的选择，而他们很可能不会自己得出这

个结论。需要轻轻推一下他们那么，您如何让他们参与进来呢？

进行销售线索培养。
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销售线索培养是在潜在销售客户采购过程的每个阶段与他们建立关系。基本上，您是通过

适时、相关的互动来建立信任的—即使潜在客户目前还没有准备好采购。

什么是销售线索培养？



如果您是B2B营销人员或销售人员，您可能会点头同意，并且可能对潜在客户培育非常熟

悉。信任是B2B的货币：漫长的销售周期和关系建设是常态，而不是例外。然而，销售线

索培养在B2C中也变得越来越重要。

根据谷歌公司的数据，与2015年相比，人们做出采购决定的平均时间延长了9天 。消费者

现在会花时间通过查看客户评论、将价格与竞争对手进行比较、在博客或媒体上阅读来了

解有关贵公司的信息，而这仅仅是开始。更长的销售周期意味着要让潜在客户保持足够长

的参与度以使他们进入销售流程，这更具挑战性。

较长的销售周期也使信任成为采购决策的决定性因素。除了客户满意度之外，一些消费者

可能需要感觉到品牌与他们的个人价值观相一致。爱德曼的一项研究表明67%的消费者会

尝试有信誉的公司的产品，但除非他们开始信任该公司，否则他们很快就会停止采购。

销售线索培养既能满足消费者对参与和引导的需求，又能创造对品牌的信任。

销售线索培养为何重要？
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https://www.thinkwithgoogle.com/consumer-insights/consumer-trends/purchase-decision-time-data/
https://www.edelman.com/sites/g/files/aatuss191/files/2019-06/2019_edelman_trust_barometer_special_report_in_brands_we_trust.pdf
https://www.edelman.com/sites/g/files/aatuss191/files/2019-06/2019_edelman_trust_barometer_special_report_in_brands_we_trust.pdf


确保销售和营销同步进行
您的信息传递越一致，建立的信任就越多，所以销售和营销需要有共同的目标和明确的

流程。让两个团队概述他们的共同目标，设定关键绩效指标，并定义对采购周期至关重

要的术语。让销售团队定义高质量的销售线索是什么样子的，以及在什么时候一个线索

足够成熟，可以交给销售。最重要的是，要定期重温共同的目标，审查进展情况，分享

积极的反馈，并集体解决出现的问题。

开始销售线索评分
潜在客户评分与调整销售和营销是相辅相成的。对销售线索进行评分是很有用的，因为

它是一个数据驱动的工具，可以让销售和营销人员看到一个线索是否“可以转化为销

售”，是否仍在培养中，或者一个线索是否不适合。

八个成功销售线索培养的最
佳做法 

要有针对性
创造内容展示您的专业性，并提供更多的参与机会，但您必须在正确的时间提供内容。

确保已经规划出采购周期，并选择与您的潜在客户在该周期中的位置相关的内容。



创建内容可能是一项艰巨的任务，但您可能会惊讶于您已经有多少内容可以被重新使用

和刷新。看看以前的博客文章、客户评价、销售简报和时事通讯。可能还有大量未开发

的资源等着您去发现。
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多渠道考虑
我们刚刚说过，电子邮件营销是最有效的策略，但它不是您与受众互动的唯一方式。想

得更远。考虑多渠道销售线索培育。以使用社交媒体、付费重定向、动态内容、甚至更

传统的营销方法来培养您的销售线索。

个性化定制
电子邮件营销是培养客户的最有效策略之一，但如果您发送的是没有人情味的电子邮

件，它们很可能会被直接扔进垃圾桶。

个性化定制您的电子邮件。根据客户的行为、人口统计学，尤其是他们在采购周期中的

位置，创建细分市场。或者使用由特定行动触发的电子邮件活动，无论是在您的网站、

社交媒体上还是在电子邮件中。营销自动化平台是您最好的帮手。

在VirtualExpo集团，我们实施一项活动，从新分销商加入我们的数据库的那一刻起，新

的订阅量就增加了12%。

使用多种互动方式
潜在客户在“做好销售准备”之前需要接触6-8次。在2015年，一半的营销人员在他们

的销售线索培养策略中包括少于5次的接触。找到方法，通过有用的内容，解决他们的难

点，促使您的潜在客户完成采购过程。除了电子邮件，还包括几种不同的互动：社交媒

体、电话、调查、网络研讨会或甚至播客。
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https://www.salesforce.com/blog/takes-6-8-touches-generate-viable-sales-lead-heres-why-gp/
https://www.demandgenreport.com/resources/reports/2015-lead-nurturing-benchmark-study-aligning-nurture-programs-to-the-buyer-s-journey/


福利
对于那些刚刚开始销售线索培养并想知道从哪里开始的人来说，一个好的起点是买家之

旅。看看您最好的客户，确定他们为什么是好的潜在客户。考察那些需要较长时间才能

转化的客户。看看哪些营销内容最有效，找出各类难点。然后制定一个规划。与所有事

情一样，最困难的部分只是迈出第一步。但是，与您的客户建立更牢固的关系总是有回

报的。

我们希望您已经获得了一些新的想法，并准备开始尝试。给我们发信息，让我们知道什

么策略对您有效!

重新参与
有时，潜在客户完成交易的时间比平均时间长。不是每个人都会在6-8次接触后准备好采

购。这并不意味着您必须完全放弃潜在客户，尤其是那些非常适合您公司的潜在客户。

通过有针对性的沟通，改善您之前发送给他们的内容，重新与那些已经有一段时间没有

与您的品牌互动的潜在客户接触。

也就是说，创建一个从渠道中删除潜在客户的截止日期也很重要。在一段时间没有参与

之后，您可以发送一封电子邮件，询问他们是否希望继续收到您的信息，并删除没有回

应的潜在客户。

一切都在细节中
因此，您已经制定了潜在客户培养计划，创建了内容，并将其与采购流程相协调。销售和

营销处于同一起跑线上。现在是质量控制的时候了。发出的电子邮件有破损的链接、做得

不好的个性化和拼写错误，都会破坏您的努力。在发布内容之前，先建立一个质量控制流

程，然后安排时间重新访问和修改过时的内容。

请记住，您的内容只有在您的数据中才是好的，所以要实行良好的数据管理。这对创造及

时和相关的互动至关重要。
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在VirtualExpo，我们的目标是帮助每个有B2B采购项目的买家做出最佳的选择。我们为

买家提供精心挑选的优质产品和来自世界各地的供应商。我们热衷于帮助公司实现他们

的项目。缺乏高质量的信息将不再是他们成功的障碍。

2020年标志着VirtualExpo集团进入一个新的时代。为了更好地满足买家和卖家的需

求，我们推出六个专门的B2B在线采购平台。
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