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品牌简介
霍尼韦尔特性材料和技术集团是霍尼韦尔下属四大业务集团之一，全球年销售额达107亿美元，是全球领先的特性材料、工艺技术和自动化方案供应商。我们面向石油化工、特性材料、生命科学等领域的中上游客户，是霍尼韦尔最大的业务集团。霍尼韦尔1935年进入中国，至今已经86年，是《财富》全球500强的高科技企业。我们的高科技解决方案涵盖航空、楼宇和工业控制技术，特性材料，以及物联网。我们致力于将物理世界和数字世界深度融合，利用先进的云计算、数据分析和工业物联网技术解决最为棘手的经济和社会挑战。
2020年数字营销影响力表现
2020年1月春节期间突发新冠疫情，本应在节后立刻开展的销售活动陷入困境，和几乎所有公司一样，霍尼韦尔的人员流动也受到了极大的限制，同时供应链也遇到极大挑战。市场预算大幅度削减，原先计划的市场活动需要重新考虑、规划，以适应新的市场情况、重心，及新的防疫要求。霍尼韦尔特性材料和技术集团因此第一时间在自有微信平台推出大量高质量直播课程，帮助业务在人员流动不便的情况下能同时与大量潜在客户进行沟通。
在实施的过程中针对经济开放的各个阶段和受众的情况的变化进行递进式的细致的营销。疫情初期，人员流动极大不便的时候，我们完全采用了自有平台的直播，并且将直播时长控制在20分钟以内，密集推出了针对市场急需的技术的直播；国内逐步放开以后，我们开始将已有的内容投放到第三方平台进行再利用，并且针对客户群的不同将内容也做了微调，时长扩大；当大家都开始直播了以后，我们又推出了与分销商合作的联合直播模式，内容上从针对产品本身转移到对行业的洞察和技术的交流，提高性价比，并扩大了在第三方专业媒体平台的投放和内容再利用。
除了自有平台的公众号海报，我们在宣传形式上也经历了文字、海报、视频的进化，并且在后期提高了闭环的内容管理，将问答收集后重新整理成文字发布在自有及第三方平台上，进一步提高销售线索的转化率。
直播的前期准备和宣传主要是为了吸引眼球，收集销售线索，但是真正这些线索能否得到转化，功课还在后面的数据管理。每一场直播我们都提前准备问卷，其中包括报名问卷和参会问卷，最后收集上来的数据都会进行打分、分析和严密的追踪、平台化管理。我们采用了致趣百川的SCRM系统，销售线索的转化全部在SFDC上实现，与销售团队的配合也有严格的时间控制，真正做到直播结束以后的线索管理和转化，最终取得良好的效果。
从2020年1月到12月，我们总共进行了76场直播，其中82%在自有微信平台播放。总共参与人数超过13000人，平均观看时长20分钟，共收集到1524个有效销售线索，创建了8400多万美金的销售机会，投资回报率达到900:1. 内部员工及外部客户反响都非常好。
我们是霍尼韦尔全球第一个疫后开展线上直播的业务部门，也是中国第一批疫后开始集中选择线上直播的企业。我们以极低的投入、发展的眼光管理直播，开发出多种形式，将其做细做深，并实现了闭环管理和追踪，获得了良好的投资回报。
代表案例
例如，5月到7月期间，我们为工业品添加剂的两类产品策划了不同的直播宣传。经过与产品部门的交流，我们选择了需要扩大市场份额的A产品和需要扩大知名度的B产品。
A产品已经具备了一定的行业认可，经销商也很卖力，所以我们通过策划了经销商参与的系列直播，在自己的平台进行宣传；
而B产品是一个新的应用，面对新的领域需要快速扩大认知，因此我们选择了第三方平台的直播宣传，并将直播回放和问答内容放在自有平台进行二次利用。
最后通过五场不同策略的直播，我们吸引了1317名参会者，投入产出比达到128：1。
1



image1.png




