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霍尼韦尔B2B直播，高ROI促进业务提升
广 告 主：霍尼韦尔
所属行业：高科技制造业
执行时间：2020.01-12
参选类别：直播营销类
营销背景
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。
营销目标
商务差旅受限的情况下足不出户对现有客户进行线索孵化，同时采用新的合作方式吸引新客户。
策略与创意
策略及内容：微信公众号网络直播。
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。
[bookmark: _GoBack]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。
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执行过程/媒体表现
1、通过提问，找出真正吸引用户的内容主题和目标
B2B的直播内容主题，很容易陷入一种误区：自说自话，讲自己的产品为主。一项调查显示，只有23%的B2B营销人员认为内容要以客户为中心，剩下大多都表示内容还是要以产品为中心。
而用户更喜欢的却是——对他们自己有指导性、帮助性，可以提供价值的内容。所以要想生产出可以吸引用户的直播内容，就要自己先练习提出更多问题——
· 这场直播主要围绕什么产品或解决方案？
· 这个产品/解决方案是否是业务的重点？
· 直播最终要达成什么目标？
· 此次直播中需要强调和突出的核心价值是什么？
· 你将如何衡量直播是否成功？KPI？
2、发动内部KOL，成为第一批专业的直播嘉宾团队
直播需要面临的第一个问题就是，请谁来做直播？直播讲什么？
对于B2B这种业务难度壁垒高的行业来说，内部的专家、大客户销售等是最先可以想到的直播嘉宾。
但是最开始大家都是非常犹豫的。真的有效吗？花时间做了直播以后对我有什么好处？可是当大家看到第一场直播的数据以后，非常兴奋。又向销售讲了疫情环境下面临的限制，销售们都开始愿意加入到直播中。包括最开始霍尼韦尔的日本销售也对直播这种形式比较排斥，但花了4个月时间说服他们尝试了第一次直播后，因为效果非常好，所以后来日本的销售自己开始主动要求做直播。
通常来说，B2B的销售话语权更高，让销售来配合市场的活动是难度很高的。而且销售更喜欢线下活动，擅长面对面与客户交流。所以，这次疫情就成为了一个很好的契机，让霍尼韦尔的市场部获得了内部资源支持与认同，这种营销协同对B2B来说非常重要。
随着两会的召开，国内风险降低，销售出门拜访客户的限制降低，这意味着能够成为直播嘉宾来录制内容的销售越来越少。所以从6月份开始，霍尼韦尔开始联合渠道商、经销商、客户、设备供应商等，一起联合做直播，并在内容上进行很大调整——不再单纯针对某一技术做课题探讨，而是针对整个行业、工业制造业分享了更多的洞察与感受。
3、直播效果出现疲软，重新调整直播类型，利用「系列直播周」强化品牌识
3月19日，中国病例首次清零。所以从3月份开始，大家可以在一定范围内进行流动了。尽管直播是一个低成本的获客手段，但用户也需要一定的投入。比如用户需要在一个时间段内，至少专注十几分钟去听这场直播。而随着各种线下商业活动开始恢复后，用户开始复工上班，对直播的时间投入占比也开始降低，直播的效果也在慢慢下滑。
所以，霍尼韦尔在4月开始尝试一些新的直播类型，也利用了疫情下的热点，做了一个系列直播——制药直播周。在其他企业的参会率都开始大幅下滑的时候，霍尼韦尔新推出的这个直播周参与率还可以达到72%。
直播的目标一般是获取线索，但是这个系列直播周的主要目标放到了品牌。B2B产品难理解，霍尼韦尔在制药行业其实已经有了很多解决方案，但很多制药公司并不了解霍尼韦尔在制药方面的解决方案。所以疫情期间，霍尼韦尔聚焦于制药这个主题，安排了8场直播宣传制药直播周，主要目标是树立霍尼韦尔在制药领域的品牌影响力。直播主题涵盖制药技术的方方面面，植入了新产品的制药广告，也提供很多解决方案。最终效果是600多人注册，216人参加了整个制药周的直播。
4、综合利用自有平台和第三方平台，扩大流量开口
从今年4月份开始，很多第三方机构都开始做直播了，迎来了全民直播的阶段。当直播成为了拥挤的赛道，原本高效的流量入口逐渐变得不再有效。
所以，霍尼韦尔将目光放到了第三方平台上。将之前2-3月的直播内容进行一些调整和修改，重新放到第三方平台上，实现一鱼两吃的效果，为企业带来新的流量。4月9日，霍尼韦尔首次在第三方平台上推出了直播，报名人数高达400多。
5、营销自动化平台赋能，实现全流程数据追踪与跟进
B2B企业直播，不同于一般意义上的直播，目的不是 大众的狂欢，而在于获取线索，起到线索转出的加速孵化作用。
目前，很多的公司都开始利用营销自动化手段，而霍尼韦尔选择营销自动化平台的首要原则就是——必须得能追踪效果数据。
所以，霍尼韦尔选择了使用致趣百川一站式营销云，从直播前、直播中到直播后可以一站式完成报名、触达、统计、优化。通过将直播与微信公众号数据打通， 用户在公众号可以一键报名参加直播。直播结束后，自动化推送资料到会员邮箱，让用户在SCRM营销自动化系统里面更好的沉淀。营销自动化助力后续线索跟进，提高线索转化。
1）突破微信触达限制，多次提醒，提高报名/参会率
用户直接通过公众号的文章超链接或者扫描海报二维码，微信端一键报名活动。如果用户没有关注公众号/注册会员，则会要求先关注并填写注册信息后才可以报名。
每个报名活动的用户都会被打上相应的报名标签，在会议开始前通过微信自动推送会议提醒，从而实现对用户的个性化和精准触达。
2）问卷反馈优化直播效果，快速找出高质量用户，缩短转化周期
通过在问卷中设置特定的问题，比如是否有在建项目、是否希望销售联系等，筛选出哪些用户是对产品真正感兴趣的，这部分用户才是真正有价值的高质量客户，通过问卷筛选出来以后可以直接转给销售跟进对接，极大地缩短了用户从注册到最后转出的周期。
3）通过打分甄别有价值线索，缩减销售周期
评判哪些线索是高质量的维度包括很多，而且不同业务线的判断标准也不同。霍尼韦尔目前一共有100多个产品线，针对每个产品线的诉求，都会制定一个注册表单，表单中的每个问题选项就可以作为之后评判线索打分的维度。同时，针对不同的Campaign，会设置相应的表单问题，最后的线索分数就是根据这些设置的必答问题而制定的。通过精细的打分规则，快速筛选出高质量线索。
6、高效、低成本触达目标人群的方式——让每个员工自愿成为传播渠道
疫情期间，可以用的市场预算很少，而霍尼韦尔这类工业品行业，可以用于宣传的渠道本身较少。又由于客户群较小，所以这也意味着大量的目标客户群存在于公司销售或市场部员工的手里。
我们通过溯源海报的效果追溯机制，实现从员工、粉丝、会员自愿进行传播的「全员营销」。每个人都可以生成自己的专属海报，用户通过扫描海报上的专属二维码进入以后，就可以追踪到这个人带来了多少报名量。
营销效果与市场反馈
部分直播回放：网上学习不耽误，线上课程邀请函—炼油石化系列
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350:1，内部员工及外部客户反响都非常好。
在最近我们对所有微信客户的年终微信调查问卷中，收到的1345份有效问卷中，高达90%的粉丝回复对我们的直播“很满意”或“非常满意”。
此外我们的直播营销还荣获了2020年金旗奖“最佳营销实效”金奖。
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