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三一重工双十一购物节精细化用户运营

广 告 主：三一重工

所属行业：工程机械制造

执行时间：2019.10-11

参选类别：创新营销类

营销背景

三一重工是中国最大、全球排名第五的工程机械制造商。作为国内该领域的龙头企业，一家商用重

型机械公司高瞻远瞩的在 2012 年开始试水电商平台构建，并在 2018 年首次试水双十一。

2019 年三一重工选取旗下 8 款产品参加“双十一”。面对被各种个人消费品几乎占据全部流量的全

民购物节“双十一”，三一重工另辟蹊径，通过社交平台与用户精准沟通，促进销售并获取大量商

用机械潜在需求用户信息。在客单价动辄上百万的机械典型传统企业领域“出圈型“创新营销，叫

好又叫卖。直联消费者，激发活力，发掘更多销售场景并提升购买。在“双十一”期间，创下销售

额破 8 亿的巨额成绩。

缩短购买决策链路：与受众广泛的个人用消费品相比，对精准程度有相当高要求的重型工业设备，

无法通过投入巨资带来的海量曝光和流量直接促成交易，留资用户需要进行多轮次沟通后才能促成

销售转化。

个性化精准沟通：工业设备采购通常会面临决策者、购买者、使用者分别为不同的人，如何按需沟

通，个性化运营也是区别其他行业的关键点。

盘活在线数据资产：企业官方微信有数十万粉丝用户，但企业对庞大数量的存量粉丝的价值并没有

清晰了解。

营销目标

核心目标：

1、盘活社交数据资产：微信存量粉丝用户价值挖掘/粉丝拉新及转化/互动数据沉淀。

2、扩大直连消费数量并完善标签：分享参与扩撒粉丝关注度及参与度/交互行为完善用户画像及标

签。

目标及执行方式分层拆解：

增加双十一优惠活动覆盖用户——社交化分享裂变，相对精准的拉新及圈层。

留资用户/留资身份绑定用户——不间断互动引导及活动刺激，激活沉睡用户并实现身份识别。
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在线订单转化量/在线订单转化量率——自动流程引导在线促销，大幅度提升效率。

调研问卷参与量/调研问卷参与率——内容引导，补充用户画像维度。

策略与创意

利用一体化营销云 DM Hub，通过存量用户的精细化运营与口碑传播的拉新裂变两种主要方式，提

高订单转化率，增加活动有效曝光量，提升整体销量。全链路打通，线上线下用户数据整合分析，

设计关键用户互动节点与相应内容，用自动化的方式与用户进行个性化、不间断沟通互动，增加存

量用户活跃度，激发用户购物意向提高订单转化率。同时制定拉新活动，扩大双十一活动覆盖范围，

并针对新用户做定向运营。

存量用户精细运营：将存量粉丝用户分成沟通组（90%：个性化培育群组）与对照组（10%：不做

培育群组）用以进行营销活动效果比对。个性化沟通方式激活存量用户中的低活跃度粉丝，根据不

同用户的习惯偏好，设计用户互动节点与内容，培育用户，提升购买意向，增强转化。

官网留资用户引导至官方微信进行精细化培育。不间断用户沟通：利用微信新 48 小时沟通机制，

自动化完成紧密多轮次的个性化沟通，促转订单。

口碑传播用户拉新：设立奖励机制，裂变海报激发分享拉新，扩大活动影响力，精准触达目标受众。

更深层次的用户洞察：记录客户在活动中的行为数据和调研数据，建立标签，丰富客户画像。

执行过程/媒体表现

按照用户所在不同阶段设计个性化用户沟通流程

1、粉丝拉新：

设计老用户分享裂变活动，制定新粉丝欢迎路径（文字+可追踪链接），引导客户前往主会场：可追

踪链接可直接反映该环节转化率。

引导填写表单后，系统将同一用户在不同渠道的身份做唯一身份合并，并根据用户偏好增加感兴趣

车型标签：有感兴趣车型标签，根据兴趣标签个性化推送不同版本的培育图文；无感兴趣车型标签，

推送通用图文消息，促进订单转化。
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官网留资活动导流（含短消息沟通流程，和官网扫码关注微信后的流程）

官网留资后弹出引流微信二维码，并引导至活动主会场，未关注用户以短信推送形式引导至主会场。

官网来源粉丝，微信内推留资表单，进行如新粉丝相同方式的身份合并，进行后续培育，促进转化。

2、存量粉丝激活：

设置 AB 分组，90%进入沟通组，10%不沟通。

沟通组：留资表单+培育图文。根据存量用户洞察设计具有吸引力的图文引导客户点击菜单，进入

存量用户激活的自动流程，向用户推送问卷调研的方式的模板消息以吸引客户点击菜单，顺利引导

进入激活流程。
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3、用户数据资产积累：

从客户来源，调研表单，沟通互动行为记录入手，逐步帮助品牌方搭建未来能用到的事实标签体系，

这一过程是企业今后长期精细化运营的必备基础。

营销效果与市场反馈

存量粉丝贡献近 30%的订单量，其中互动组订单转化率是对照组的 4 倍；老带新用户贡献了近 30%

的主会场浏览客户数，是自然流量的 1.5 倍，为所有渠道流量来源占比最高；新粉丝贡献了总订单

数量的近 70%。以上数据均远超行业平均值。


