
●  数 字 化 官 网 实 现
“ 品 宣 ＋ 获 客 ” 典 型 成 功 案 例

1 份 投 入 1 0 倍 收 益 ， 后 疫 情 时 代

中 小 企 业 如 何 实 现 小 投 入 大 回 报

                                        智 能 穿 戴 行 业 案 例  
●

案 例 汇 编 ： A l e r



目 录

C o n t e n t s

1  项目成果

2  项目背景 2.1公司概述 
2.2公司产品/服务
2.3目标客户群体
2.4发展前景
2.5营销现状

3  实施方案 3.1建数字化存在·塑造品牌
3.2生意表达·业务进系统
3.3客户找上门-自然流量
3.4客户找上门-广告流量
3.5数据管理·打造闭环·数字化SOP



项目成果

Project results

1



1
项目成果

2021.9.9-至今

824+在线询盘

2021.9.9-至今

152W+全网曝光

2021.9.9-至今

3000+社交分享裂变

2021.9.9-至今

2w+官网访问

从市场行情看
智能眼镜商业全国广告投放
单条营销成本近120元/条
基于独立站的品牌运营
10个月下来
自然流量带来824+的在线询盘
为AK镜省去了
10w+的营销费用

仅10个月
ROI 10 倍回报

 



项目背景

Project background
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（1）开创智能护眼时代

2016年，公司成立，初期与美国硅谷合作方共同引进、孵化海外高科技项目；

2019年底，构建全球化战略，布局全球市场；

2021年，AK镜-II，着眼布局国内市场，提升品牌知名度和国内销售渠道；

6年的发展历程，113项目技术专利，杭州天才神瞳实业有限公司以科技创新为

驱动，以智能智造为依托，以改变青少年近视问题为己任，成功研发出了便携式AK镜-

II，有效防控近视、提升裸眼视力、缓解视疲劳。

AK镜-II的诞生填补了眼镜行业空白，开创了一个全新的智能护眼时代。

2.1
公司概述



2.2
公司产品

自然阳光技术：个性化应用采集阳光频率，增加多巴胺分泌

（抑制眼轴生长）
1

智能动态变焦技术：实现远近距离的智能动态变焦（不断训练

提升睫状肌弹性，提升视力）
2

声波疗愈技术：特定音乐声波段声波醒视神经（激活成脑细胞

活跃度）
3

（2）智能视力防控系统

小结：

AK镜-II拥有三大核心技术，⽇常使⽤可以帮助缓解视觉疲劳、舒缓⽤眼压⼒，预防改善近视。

智能护眼，AK镜-II是⼀套集硬件、编程、系统开发、A P P为⼀体的智能视⼒防控系统。



2.3
目标群体

（3）儿童青少年为主·成人辅之

目前，AK镜已有20000+真实案例，其

中以儿童与青少年占比居多，科学使用AK镜-

II明显提升裸眼视力，预防近视。

部分成人使用者，科学使用AK镜-II，

度数已经多年未变，环节工作中用眼疲劳问题。



2.4
发展前景

4.1市场环境·政策支持全国推广

2018年教育部等八部门联合印发《综

合防控儿童青少年近视实施方案》。

全国各地紧紧围绕影响儿童青少年视力

健康的关键因素，多措并举，充分调动学校等

各方力量，切实推动综合防控儿童青少年近视

工作走深、走实。



2.4
发展前景

4.2市场规模·千亿级蓝海市场

从国家卫健委发布的数据来看，2020

年我国儿童青少年总体近视率为52.7%，较

2019年（50.2%）上升了2.5个百分点。儿童

青少年近视防控总体形势依旧不容乐观，近视

防控之路任重而道远。

庞大的近视人口数量，近视防控的必要

性、迫切性、必行性，无一不在说明“近视防

控是一片千亿级的蓝海市场”。



2.4
发展前景

4.3市场竞争·行业整体处于初期
发展阶段

目前，我国智能眼镜行业规模较小，市

场份额偏低，数字化程度低，行业整体处于发

展初期状态，国内智能眼镜生产企业普遍呈现

生产技术落后，设计能力欠缺的状况。

许多企业没有自己的品牌，即使有自己

的品牌，在国际消费市场的品牌知名度也较低。

国内智能眼镜企业整体竞争力不足。

然而，数据显示，智能眼镜的市场规模

却在不断地攀升，预计2023年将增长至83亿

元。



2.5
营销现状

互联网存在缺失

“无入口，无官网，无链接，无内容，无流

量，无数据”，AK镜互联网“存在”的缺失

直接导致用户（数字）资产流失，以及品牌

形象塑造。目标客户根本不知道，你是谁，

你在哪，怎么联系你，怎么链接你。不利于

AK镜进一步提升品牌知名度。

获客渠道单一

千亿级的市场规模，AK镜线上运营拓展新客

户明显不足，没有有效整合自媒体、广告媒

体等诸多外部平台，实现资源的高效数据传

输，全域流量获客。直接影响到AK镜布局国

内市场，在销售渠道及全国代理构建的进程。

数字化程度低

数字化是大势所趋，AK镜作为新锐品牌，

企业数字化程度低，降本增效、提高核心

业务转化率是AK镜谋求可持续发展，做大

做强的重要因素。

AK镜对外营销应打破过去传统的营销方式，

链上日益发展数字化通道，获得更多客户

的关注、有更多的利润空间。

对内经营管理，AK镜应充分运用数字化技

术对企业的目标市场、线索转化、精细化

运营等业务流程进行有效管理，将旧的管

理体系进行数字化升级，实现管控和全流

程数字化、可视化，提高企业经营效率，

夯掌握数据资产，实企业可持续发展的坚

持基础。

经营的角度痛点 营销的角度痛点

数字化角度痛点
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着眼当下，基于良好的市场环境、千亿级的市场规模、初期的市场竞争，

AK镜作为新兴的国内品牌，不仅要在产品技术上加大投入，用更多的用户需求

促进产品迭代，不断前进；而且也需要做好产品的营销-获客-转化的市场运营，

抓住行业巨大商机，覆盖更多目标用户及全国市场乃至国际市场，打造品牌。

作为智能护眼行业的排头兵，AK镜选择积极地将数字化技术运用到企业

各项经营活动中，2021年9月，与杭州乐通达网络有限公司达成合作，在基于

LTD思想的入站营销（Inbound marketing）从引导到成交模式引导下，应用营

销SaaS独立站系统发布了具备官宣、物料、链接、数据四大综合能力的数字化

官网，用“独立站+私域”实现品牌营销。

在后疫情时代，一方面，降本增效，数字化推动业务增长

让AK镜实现竞争优势和效益的最大化，持续保持智能眼镜行业领先地位，

提高企业组织效率，减少企业经营中的协调成本，助力提升核心环节业绩；

另一方面，树立品牌，整合多端渠道，全域引流获客

DTC模式下的入站营销（独立站+私域），以独立站私域作为对外营销的

主阵地和物料营销中台，整合多类外部渠道第三方软件工具，全域流量获客，

是品牌和企业沉淀私域流量、积累品牌数据资产的唯一有效方式。



实施方案

Embodiment
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3.1
业务在线·建数字化存在·塑造品牌

人人一个域（website），构成了大众应用的信息互联网

（ internet）。Website（站点）是构成WWW万维网的基石。

Website站点就是个体、机构、或企业的官网，也是互联网域的唯

一载体。

经营层面，在基于LTD思想的入站营销（Inbound marketing）

从引导到成交模式引导下，应用营销SaaS独立站系统为AK镜发布

了数字化官网，多端覆盖，满足多场景应用（pc+移动+小程序），

解决我是谁，我做什么，我在哪儿，怎么联系我，怎么链接，等互

联网存在问题，强调AK镜在互联网世界拥有“自己”，具备在web3.0

数字世界自我生长的力量，真正的私域，从而更全面、更有效地整

合各种有效的营销渠道为企业所用，全网品牌营销，被找到和找得

到更多客户。



3.1

ü 微信小程序 ü 百度小程序 ü 官微名片（独立版）ü 移动端

业务在线·建数字化存在·塑造品牌



3.2

无知识，不生意

生意即内容，表达即流量

一切企业皆媒体，所有生意皆内容

数字经济时代，营销获客，企业要做好数字化生意表达

从营销（市场活动）出发，我们对AK镜传统营销场景的物料

（印刷图册、资料等）变成数字形态的：文案、图片、视频、文件

等，把这些生意表达的内容，进SaaS系统，再转变成数字场景下的

销售与营销电子物料如：产品服务介绍、常见问题、业务知识、客

户案例等。

这样以来，AK镜就可以将生意表达或AK镜-II的产品知识价

值创造进行分发，触达潜在目标客户。

生意靠谱，就一定会沉淀、积累大量的自然优质流量。

此外，从数字化的角度，我们给AK镜实现数字技术赋能，基

于SaaS类型的独立站系统也并非封闭，而是广泛外链其他外部渠道，

AK镜也可通过对接三方软件工具推广，帮助企业品牌获取广告流量。

业务在线·生意表达·业务进系统



3.3
吸引客户找上门

流量无非就两种人找供给，供给找人。

搜索引擎、广告平台、自媒体平台也好，都是在满足人找信

息（供给）的需求。

如果你的产品服务，有足够的差异、特色，好处。你内容就

是平台赚流量原材料。就是大家要找的和平台要推送的对象。

在落地实施的一年中，AK搭建独立站，构建营销矩阵，输出

生意表达内容，全网全渠道的分发。

自然流量、广告流量都基于AK镜布局的全网品牌搜索入口，

媒体矩阵入口、广告入口等（业务在线）访问到AK镜的官网，了解

产品服务，招商政策，在线询盘、在线购买、在线客服咨询等（员

工在线、客户在线），推动达成销售自动化、服务在线化。

AK镜直接面对终端客户、意向代理商，实现从引导到成交的

营销、获客、转化体系，独立站+私域品牌营销。

且自然流量、广告流量的所有用户数据都沉淀到SaaS独立站

里。世界上只有两种流量



3.3
员工在线·客户在线·吸引客户找上门·自然流量

网站访问入口

pc+移动+全网小程序



3.3
员工在线·吸引客户找上门·自然流量

搜索引擎访问入口-百度百科



3.3
员工在线·吸引客户找上门·自然流量

搜索引擎访问入口-关键词

目前，网站实际优化时间为十个月

原定优化30个关键词，目前优化39个

搜索数据排名前五的18个词，排名前十的23个词

百度、360、搜狗等主流搜索引擎入口覆盖率



3.3
员工在线·吸引客户找上门·自然流量

搜索引擎访问入口-问答

百度知道、悟空问答、知乎等主流问答平台口碑营销覆盖



3.3

自媒体矩阵访问入口

自媒体（搜狐号、企鹅号）搜索呈现曝光

员工在线·吸引客户找上门·自然流量



3.3

短视频访问入口

员工在线·吸引客户找上门·自然流量



3.3

大众媒体访问入口

新闻媒体平台搜索结果呈现曝光

员工在线·吸引客户找上门·自然流量



3.3

社交分享（全员营销）访问入口

员工在线·吸引客户找上门·自然流量



3.4

广告平台访问入口

员工在线·客户在线·吸引客户找上门·广告流量

投放地域：

投放时间：

投放关键词：

。

目前百度竞价广告投放已暂停，累计消耗：

13139.46元，带来展现7.6w+次，点击1190次，



3.4
数据管理·打造闭环·数字化SOP

拥抱数字化，数字化转型，除了解决AK镜过去互联网存在的

缺失，进一步优化线上存在，塑造AK镜品牌，开拓找到更多客户，

对内，在过去的10个月，我们也对AK镜旧的管理体系进行数字化升

级，用系统对AK镜的营销和经营情况进行全流程管控和全流程数字

化。

便于管理者清晰了解AK镜每个季度的市场活动和数据、市场、

销售每天都在做什么？有效制定下一步公司战略规划和人员优化布

局。

便于市场运营人员清晰查看自己的工作带来的营销数据，用

系统去代替人的部分工作，而把人放在数字化业务流中负责关键部

分的决策，数字化SOP，形成从产品、市场、线索、销售、研发、

交付的业务闭环。

如：客户访问归集、回收媒体数据互动、表单数据等，调整

运营策略，提高核心业务转化率。

如：一个后台统一管理，提高工作效率，整合多端渠道，全

域引流获客。



3.3

SaaS系统网站浏览数据统计

数据管理·打造闭环·数字化SOP



3.3

SaaS系统网站交互数据统计
拨打电话、发邮件、表单填写、外链及QQ触发统计

数据管理·打造闭环·数字化SOP



3.3

SaaS系统记录自媒体、大众媒体、问答等数据统计

数据管理·打造闭环·数字化SOP



3.3

SaaS系统记录Seo优化情况

数据管理·打造闭环·数字化SOP
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