
平安汽融“边破圈边转化”创新直播带动留资爆发

l 品牌名称：中国平安

l 所属行业：金融保险类

l 执行时间：2024.10-2025.01

l 参选类别：直播营销类



营销背景

搜索生态：“热度车型”上市引发搜索兴趣 直播生态：增长持续，看播量屡创新高内容生态：用户观看汽车内容依旧强劲

抖音汽车生态仍旧繁荣，直播已成汽车常态化、长效化的营销模式

抖音汽车跑赢抖音大盘

抖音汽车和抖音大盘 
直播场 均看播次数对比

车展、新车、测评、教学、改装类
内容受到平台用户青睐

主动搜索习惯养成，搜索主要关注车型名称 11月的直播次数和12月的看播次数达新高

数据来源：巨量算数2023年 平安汽融官号进入抖音TOP20榜单 平安汽融官号进入抖音TOP10榜单 平安汽融官号进入抖音TOP榜单排名5

*数据来源：2023年第四季度巨量引擎汽车行业生态研究报告 从业务板块来讲，汽融服务直播成拉动品牌影响和留资提升的核心因素



营销背景

各家经销商加速入局抖音，流量争夺战日渐激烈

汽车经销商抖音入驻已超

3.4 w
较 21 年底增长 52%

4000w
2024 年 1 月同比增幅300%+

短视频发布量月均达 55 万条，单经销商月均 16 条 经销商开播率达 97%，日均直播 2.7 万场

2023年汽车经销商企业号留资数超



营销背景

汽车行业线索有效率连续十年走低，到2022年已经降至37% 用户决策谨慎：不再专一，留资对象愈发分散

于此同时，线索有效率持续降低，转化提效成为营销重中之重

汽车行业线索有效率连续十年走低，到 2022 年已经降至 37%

线 索 经 营 需 要 从 存 量 中 “ 收 割 ” 转 变 为 源 头 的 用 户 “ 培 育 ”



营销目标

◆ 策略重点：主要围绕平安汽融重点合作车型如特斯拉/小米su7做直播推广，从日播、栏目直播、节假日/平台营销节点进行三层收割及培养用户品牌心智。

◆ 直播规划：11月~12月预计直播40场，累计观看人数100万人+（UV），线索总数1000条 

◆ 内容重点：快速打通新能源通道，通过车型的介绍来实现种草并引导培养用户向向兴趣流量进行转化；打造特有直播场景，强调购置税减半等利益点，精准配合商域流

量玩法，承接流量的同时做到流量留存，进而转化为有效兴趣用户，保证直播的有效线索量。

直播层级

执行
效果
预览

日播：着重品牌定位打造，培养用户新能源出行的生活观
念，种草的同时实现有效留资.

节假日/周年庆活动：结合双十一、双十二等节点热度，
打造专题，以节点特色福利（如清空购物车等），提升品
牌热度，加强线索收割。

固定直播间风格，拓展不同场景，不断培养用户好感，维

系品牌调性的同时，不断积累好感用户，转化潜在客户。

包装节点-周年庆双十一双十二等节日节点，通过车辆权

益和礼品的赠送，吸引用户，让热点和卖点更好融合。

栏目型：直播间场景多样性，用不同的场景维持用户的
新鲜感，吸引新用户，提高老用户粘性。

动态化场景化直播、给到客户感受：涵盖车子性能测试、

讲述真实试驾感受、将车子性能真正融于场景。



营销目标

区域大号执行进度-计划表

月份 完成进度 涨粉 线索 定单

11 5% 4000 400 14

12 10% 8000 800 28

1 10% 8000 800 28

2 15% 12000 1200 42

3 20% 16000 1600 56

4 20% 16000 1600 56

5 20% 16000 1600 56

总计 100% 80000 8000 280

引领银行汽融行业标杆 ，创造绝对影响力
承接品牌内容 ，加速品牌力在分区域渗透,制造区域特色直播内容 ，形成区域流量中心

1、承接品牌创意 ，加速品牌力在区域渗透

l 品牌区域体验活动直播

l 品牌或战区领导做客直播间直播

l 品牌主题化活动联动直播

2、创造区域特色 ，打造差异化直播内容 ，获取整个战区流量

l 区域网红景点自驾打卡、 区域特产美食打卡直播

l 区域网红流量KOL做客直播间

l 区域方言说车直播 ， 区域人文特色直播等

在原有单蓝v官号基础上打造4大员工号
n 定位 ：用户中心头部大号（ 10W级官方号）预计2024年试运营4个员工号（团队配置要求高标准 ，做到周播两场）

n 作用： 引领银行汽融行业标杆 ，创造区域品牌及产品影响力 ，使品牌及产品渗透区域市场(承担20%线索及定单+65%曝光)

户外直播节日直播

                        汽融实现阶段性运营目标

 曝光量： 0.5亿 增粉量： 10万 线索量： 8000 定单量： 280单

“双十一、双十二”等电商类                            露营直播             试驾访问式直播



营销目标

多平台开垦   
通 常 是 商 业 化 更 成 具 有 
范  式  作  用  的  抖 音

单平台深耕   
精耕细作，优化流量获取与转化

流量增长渐缓的大背景下，“平安汽融”目标获得增量需求

多线布局，寻找新的流量洼地

基于短视频运营经验
伺      机      入      局

>>>平安银行汽融抖音营销分析



营销目标

从用户触达到线索转化路径
来分析平安汽融在抖音的直播营销现状

前端

品牌内容
中端

线索收集
后端

获客转化

官方账号内容运营 官方账号直播运营 全国门店获客运营



营销目标

复合型转接口

有人性
连续叙事烙下心智 
持续推动决策进度

有 系列 有 细节
TVC=平面的面子 
人设 =灵活的嘴

深挖产品卖点   
日常细节才动人

种 草粘 性

扫描 完 竞 对 账 号 ， 我 们 得出 一 个 结 论
为了达到A1A2-A3A4转化， 汽车短视频账号已成为了一个

有差异
车型

感知 分流

车型-卖点-场景-形式
整体塑造差异感



策略与创意

挖掘直播间流量密码 ， 卡直播广场    
玩转有门槛的私域 ，培育超级用户

自然流翻倍、 私域粘性翻倍

我们主张汽车短视频玩付费流量 ，直接收割线索，    
直播间做辅助投流 ，以激活自然流为主。激活自       
然流量推荐 ，需要给平台一系列数据指标 ，需要        
挖掘直播间的流量密码 ，卡住直播广场 ，如此需        
要打造主播的个性化人格魅力 ，形成直播间的张       
力。同时强化私域 ，设置门槛 ，培育能够产生裂        
变传播价值的超级用户。

科学化的获客转化内容玩法加持  
专业级投手精准投流加持
有吸引力的试驾好礼加持

信息流汽车短视频玩法 ，以及付费直播的玩法 ，都      
需要专业团队进行专业化内容的打造 ，以及专业投      
手进行精准定向投流 ，跑出高转化率的定向人群包。   
如此实现获客的精准度翻倍 ，同时辅以有吸引力的      
试驾好礼 ，让目标用户的转化驱动力翻倍。

直播间贡献线索为主  

短视频引流并补充线索 双规并进

在直播间收割线索之外 ，用精准投流的策略让短        
视频也跑出高质量线索 ，双轨并进 ，线索量翻倍。

线索量翻倍

获客精准度翻倍 、转化驱动翻倍

汽融账号打造-流量获客三部曲 ， 三层翻倍 ， 持续加码



策略与创意

“3815” 高转化率爆款短视频模型

重视开头： 3秒抓人入戏 直接戳中目标用户需求 ，让他无法挪开眼睛

价值亮点： 8秒制造高潮 尽可能强化用户好奇心和购买欲望

促使行动： 15秒触发行动 悄悄催眠用户 ，对他下达行动指令

都说中国新能源汽车很厉害 ，你信吗？

试驾问界M9,令人羡慕的20分钟旅途 ，真的太舒 
服了！体验华为黑科技 ，还有试驾好礼相送！
赶紧留下电话号码 ，免费预约上门试驾 ，名额一天   
仅限20位！

汽融获客型短视频的打造 ，必须遵循“注意力变化曲线”的规律 ， 再结合精准付费流量的注入 ，拉高转化率

平安汽融-高转化率获客型短视频的打造策略

时间长度      0秒            3秒                     8秒                                                      15秒

用户发生兴趣后的15秒
得赶紧触发行动！引发点赞收藏或私信留资 

发现内容的价值亮点后

短视频内容结构必 
须迎合用户习惯！

必须是精准用        
户进来才有效！

重视开头       价值亮点                             触发行动

0-3秒

3-8秒

8-15秒
{要条件

两个必 获客型内容打造

精准付费投流

陌生用户前3秒的耐
心极度有限！ 马上有 

划走冲动！

注
意
力
集
中
程
度

注意力拐点特别重要！ 

DEMO 
示意

注意力集中程度开始上升



策略与创意

一个核心： 激发试驾欲望

话术配合步骤 ，展示下单流程
-按步骤把下单流程展示出来，
让观众觉得不复杂、没套路

观众互动
引导关注
加粉丝团

10分钟
一循环

车型产品
点讲解

利益讲解+
演示留资

平安汽融-高转化率获客型直播间的打造策略

利益点反复宣导

-直播过程中反复重复“点击     
小风车留资 ，试驾体验送好礼”

极简跑圈式直播+精准辅助投流

口令引导下单 ，引导试驾
-“试驾体验送好礼”

-“小风车里有11月最新优惠”

“教观众操作” “强调产品利益” “巧设福袋口令”  

操作演示 利益点展现 口令福袋

4m
in

3分钟

3分
钟



策略与创意

三、强化粉丝粘性——玩转有门槛的高级私域
越是有门槛的私域 ，越有价值！每一个区域标杆账号都开通一个专属         
的抖音社群 ，设置门槛和玩法 ，例如分为线上专宠社群、到店专宠社         
群 ，为每一个群友设置名片和日常的积分玩法 ，不同积分对应不同的         
群友奖励 ，以激发群友的热情 ，同时设置好玩的线上线下活动 ，在过         
程中培育超级用户 ，让超级用户能够形成裂变传播 ，以及转介绍拉订         
单的效益 ，如此形成强粉丝粘性 ，为标杆账号的运营搭建私域池。

直播策略方向：量身订制化直播策略输出

以内容激活流量密码
持续测试推流模型 ，卡直播广场

例如跑圈式直播话术 ，循环收单

试驾好礼加持 ，精准辅助投流加持

账号重点打造：流量获客三部曲：第一部曲-获客型内容、第二部曲-专业级投流、第三部曲-差异化人设

深度参与经销商新媒体运营工作、讲师1V1线上高频培训筑基础、社群日常答疑夯基础、提升私域运营能力强实操；全方位帮助经销商建立新媒体认知 ，提升新媒体运营 

能力 ，增加品牌曝光 ，打通线上销售渠道；实战老师驻店跟进 ，面对面实战指导、全面解决问题 ，提升能力。

一、挖掘直播间的流量密码——高自然流量
挖掘主播的人设留给用户的记忆点与互动点。在人格魅力方面有什         
么优势（例如笑声魔性、双簧说车等）？并持续进行测试 ，并且卡         
住直播广场的推流 ，拉高整体自然流量的规模 ，并且持续引流私域。

二、寻找最让用户心动的转化机会——高转化率
很多时候 ，直播间的话术内容不是太少 ，而是太多！千篇一律 ，没有     
亮点 ，而用户的耐心又是极度有效的！需要寻找最让用户心动的转化     
机会 ，例如我们可以强化一句口号：“问界请你喝咖啡！”只要在直     
播间预约上门试驾 ，主播现磨咖啡给你品尝！强化一个令人心动的转     
化机会 ，就几秒钟 ，集中用户心坎 ，因为直播间用户耐心有限 ，没时     
间听你啰嗦和堆砌一堆广告术语！深入了解问界 ，应该到店或试驾！

第一部曲： 获客型短视频直播精细化打造       第二部曲： 专业级投放加持 ，收割线索          第三部曲： 人格魅力放大 ，强化粘性

短视频策略方向：高转化汽车类信息流短视频模型输出

依据用户注意力曲线 ，和行业高转化信息流短视频的拍摄手    
法、内容结构和逻辑策略 ，为区域大号订制短视频模式

精准投放加持 ，短视频投表单/投私信 ，直接收割线索

对标账号定向人群包基础定向 行为兴趣定向

直播间辅助投流为主
投流目的：撬动自然流量

短视频直接投表单提交
投流目的：线索获取

直播间：投流观看+互动+组件点击

短视频投流：表单提交 ，长时间跑消耗

专业级精准投流加持 ，把钱花在刀刃上
侧重点不同 ，投流计划的定向选择不同

强内容流量玩法

获客型直播玩法

合理采用浅度+深度转化目标组合

年龄、性别、地域定向 
与汽车人群画像一致   
与用户活动区域一致

兴趣、爱好、行为定向 
与汽车人群画像一致   
与用户活动区域一致

兴趣、爱好、行为定向 
与汽车人群画像一致   
与用户活动区域一致

整体投流策略：投流定向与人群包

平安汽融-蓝v官号运营方向



策略与创意

官号如何保证线索任务的同时
做进一步精细化运营？

基 于 现 有 的 直 播 经 验

>>>   账    号    策    略   创   意



策略与创意

定位模糊化
标签打透，差异强区隔

流量集中化
短视频和直播行成整体运营

视角品宣化
增加  强   互   动   抓   手

内容多维化
TV C + 微电 影 + 段 子

直播联动  
空缺

用 户 互 动 侧车 型 种 草 侧内 容 矩 阵 侧 直 播 联 动 侧

简化品宣内容、增加产品输出       
结合抖音热点联动

各车型的内容策划需更精细化场景
卖点呈现需更贴切和区隔化

评论以回应型为主，增加主动意识
   内容增加互动设置

伴随内容场直播增量
增加官方预热动作

直播中视频创意运营方向



策略与创意

直播中线索创意运营方向

中端- 线索收集分析- 里子要够，面子要足

官号：以专业的电商场&丰富内容场使命必达地完成线索指标！
 合作期间 官号日播40场，含5场主题/内容场，产生1亿曝光，800w观看，8000线索
大促狂欢月强福利做大场实现线索脉冲式爆发 新春营销月高频内容直播实现品效双收 双车两手抓玩出户外新花样

11月

•    双十一抖音好物节

•    电竞狂欢夜

12月

•    双十二抖音好物节

•    圣诞、元旦礼遇季

1月

•    新年团圆送春联

•    走进实验室直播

•    新年不打烊直播

2月

•    元宵游园灯会直播

•    情人节天幕露营、绿幕场送礼

•    围炉煮茶试驾会

3月

•    小米上市直播

•    女生节送花直播

•    户外马场直播



策略与创意

创新绿幕直播玩法:搭建汽融大直播基地,满足全车型的多元展示



策略与创意

创新游戏化发放直播福利



策略与创意

通过测试挑战、内容化呈现将产品核心卖点在直播间进行演绎，可视化直播示意：

车内唢呐车外开播

   剧院级静谧空间

车 一 位 乐曲 师
在 愉 悦的吹 唢
呐 ，镜头 能
直观 看到 演奏
但 听不见 声音
,  主播 在车
外 正常 直播 ，
并 时常 打开 车
门 展 现声音 对
比 ，体现 车
优越的静谧性
能。

或主播在车内
直播， 车外助
理做扎气球 实
验

烟雾密闭性测试

空调空气净化/静谧性

,

水杯不洒实验

德系滤振底盘

,

烟雾渗漏测试  
:
车内放置烟    
饼看车   外是  
否有烟雾渗

漏    展示车的 
密闭性

空气净化测试  
:
通 过APP打     
开 车内   空调  
,  展示烟雾     
净 化过程

选择较为颠   
簸的 路面进  
行测试，  车 
内固定一个   
杯 子并装满  
水，同 时主  
播手拿一杯   
水，以水的   
平稳 直观展  
现颠簸路 面  
驾驶如履平   
地。

直播PK手动  
倒车 与自动  
泊车， 倒 车  
过程设置障  
碍 提升观看 
刺激性， 例  
如地上放一  
台 手机，压 
碎算挑 战失 
败。

通过展现鸡  
蛋在座 椅上
垂直下降弹
跳的  测试    
展现零重  
力软泡层 
带来的柔软  
乘坐感受。

鸡蛋弹跳测试

98%软包覆豪华内饰

倒车入库挑战

自动泊车

将产品力转化为内容力传递给更多用户，展示汽融甄选好车品质



执行过程/媒体表现

【2025直播间升级优化】

LED屏幕景随心换 – 大景深满足车型展示 – 绿幕背景可探索验样式丰富

方向一 ：超大后备箱空间趣味视频

•       拍摄一直后备箱有人出来的趣味视频，将主播融入场景，提升关注互动

方向二 ：沉浸式户外露营

•       拍摄沉静式露营短片，展现搭帐篷准备餐具，将主播完美融入，带来沉静是直播体验

方向三：探索户外自然奇观
•       拍摄户外自然奇观短片，森林、瀑布、海边将车辆自燃融入展现卓越性能

打造1总中心+N分中心的直播矩阵，通过小风车留资实现新车分期的精准获客

通过绿幕+实景形式的直播形式协助不同合作车企， 不同门店收取新车线索， 通过总   
分中心联动的形式， 子母账号矩阵+N员工号实现多场景获客； 展现总分联动密切性； 
分行4S店实景直播搜集区域精准地域线索； 分发合作主机厂置换汽车金融比例；

多账户测试
1总公司账号+N分中心账号+N员工号直播

Learning

业务模式创新绿布 – 直播基地

主号直播-汽融官方账号

开播主画面

单直播间消耗1000/H， 留资成本30-50元/个（测试期数据）



执行过程/媒体表现

2024小风车 
预约试驾

直播模式

门店合作： 平安银行联合汽车门店， 线下探店直播， 两位直播搭档聊天， 与直 

播间粉丝互动问答， 品牌增加区域曝光量， 为门店提供精准有效线索， 实现线 

上深度汽车体验。

单场      20万+次直播间曝光次数 ｜1-2万人 直播间观看人数
            单场上百线索,覆盖全国数十个城市,探店直播开播上百场

阶段性 【直播团队搭建与培训】初步形成主播 +运营组合人才梯度， 线上培训、考
              试、实操、复盘反馈支持更多地区的直播需求

三大直播IP打造"种草充电站”，依托4S店内场景和资源直播

2025方向：小雪花｜通
过抖音小程序

实现手机号快捷注册

2024直播矩阵

数据表现

2025规划

三大直播IP
新车全方位种草

“平安带你逛车展”车展探展直播

“平安探店直播”在线云看车

“平安优选好车”直播间看车



营销效果与市场反馈

成
交
记
录

53场直播 37台成交740W放款

2189532
累计曝光

169601
  累计场观

7783
      最高在线

1243
 累计线索



营销效果与市场反馈

难点：直播形式匮乏“挤压”，同类账号“趋同抢量”

重点：玩法创新优先保证效果呈现，在消耗达成的前提下，

创新定制营销场景，突围同业，矩阵达成增量增效

亮点：创新呈现风格，触达用户记忆点完成成交，保证网点

需求

风险点：汽融账号即是汽车场景的同时要注意金融行业的特

殊性，在合规的边缘需要探讨更精准的获客内容

15%

11.24日开始进入常态化直播

累计直播53场，场观219w
累计进入率15%，超过行业均值12%

5%

6%

评论＞5%、关注＞1.3%（厂商＞
2%）、粉丝团＞0.5%

（增量）原生互动率

（基石）CVR(点击转化率)

（开拓）直播间点击率
百万
曝光

投产
突破

增粉
2w

成本
44

总曝光突破百万量级 转化成本

44
低于平均市场成本

平均单场增粉

500+
周期总增粉

2.1w+

总投入

9.9w
周期总产出

740w

视频解法：将行业爆款素材变为自有创意资产进行标准
化拆解复刻，高产能打造汽融引流视频爆款矩阵。


