
解决矛盾
亚洲 B2B营销成功的八大转变





B2B 营销人员面临着巨大的业绩压力 ……

企业高管认为，  CMO角色的重要性有所提高
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资料来源：  2023年B2B营销基准

大约三分之二的企业高管（ C-suite）表示，过去两年中，首席 
营销官（ CMO ）角色的重要性有所提高

O
G

IL
VY

%                                                                   提升最为明显
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的 B2B领导者希望 CMO 在

推动收入和增长方面发挥更

直接的作用

的 B2B领导者希望 CMO 能够 
实现营销对营收的影响

市场营销人员的总体期望是取得直接影响营收的成果



……要取得成功，还需解决三个 B2B 矛盾点。
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理性因素
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B2B 矛盾 1

理性因素
B2B 传播主要使用理性主张来说服 ……                                   ……但买方主要根据感性因素做出决定

的 B2B广告在引起情感反应方面

得分为一星甚至不到一星（满分

为五星）

当 B2B广告能够激发 
情感共鸣而非仅仅提供理 

性利益时，效果会提升 7 倍

感性因素

75% 61% 亚太地区 B2B购买 
决策基于感性因素
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