
发布会变实验场，捷途纵横「翻山越海」力证硬派越野

⚫ 品牌名称：捷途纵横

⚫ 所属行业：汽车

⚫ 执行时间：2025.09.02-09.26

⚫ 参选类别：大事件营销类
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项目资料

案例缩略图

（请按此大小粘贴）

在硬派越野陷入「发布会失信、参数内卷」的行业背景下，捷途纵横没有再做一次只讲技术的发布会，而是联合知
乎，把品牌之夜直接变成一场不可作伪的现场实验。

发布会当天，车辆当场完成实景爬坡与完全浸泡挑战，所有性能在台前一次性亮相，知乎专业答主同步进行技术拆
解与风险解读，让「看着猛」变成「讲得清」，完成了从「讲越野」到「证明越野」的转变，快速建立起消费者对
于产品力的硬核认知。
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营销背景

营销背景：行业问题

1.参数失效：硬派越野长期靠数据说话，但消费者早已难判断真假，「PPT 越野」信任透支。

2.发布会同质化：传统发布会偏重「结论式输出」，性能展示往往在精修的视频或封闭的舞台演示中完成。
这种缺乏过程验证的「空中楼阁」式宣发，无法让用户在产生心理安全感，导致产品力与用户信任之间存在
巨大的断层。



营销目标

新车上市，用户从来不缺少关于新车的种种数据，缺的是可信证据。因此，本项目的目标不是「讲清技术」，
而是让用户亲眼看到、被专业验证、被广泛讨论。具体分为以下几点：

1.实现品牌声量和信任的双重跃升。

2.借助知乎完成专业背书转译。

3.将事件热度沉淀为核心认知标签，实现平台乃至全网的品牌印象——#逢山开路遇水成舟# 



策略与创意

核心洞察：越野性能不是「说服问题」，而是「证据问题」。而真正有效的证据，必须在真实场景中发生，
并且被专业视角解释清楚其成立逻辑。

策略拆解：

1. 发布会形态重构：让发布本身成为验证过程

打破「先讲技术、再做演示」的传统流程，将爬坡、水池等极限越野场景直接引入发布现场，使技术发布与物理结果在同
一时刻发生，发布即验证。

2. 极端能力直观呈现：结果替代参数说明

通过「车当船开」的极限动作，完成整车浸泡、入水与出水的连续测试，集中暴露涉水深度、车身密封与系统稳定性。无
需参数堆叠，物理结果即为能力证明。

3. 知乎答主现场参与，将刺激事件转化为可验证结论。邀请知乎工程、机械、越野领域答主以第三方视角进行现场解读，
围绕：1.为什么能够搭建这样的测试场景；2.这些动作在行业内意味着什么；3.哪些环节最容易失败，以及为何能够顺利
通过。

通过专业拆解，让事件不止于「敢挑战」，而是经得起专业审视，将极端演示转化为可信结论——这也是知乎在技术传播
中的不可替代价值。
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执行过程 /媒体表现

阶段一：发布现场打造传播爆点

发布会现场完成「翻山 + 越海」的连续挑战，将爬坡、涉水等高风险动作一次性集中呈现；通过直
播与现场同步传播，使技术验证在第一时间转化为可被围观的公共事件。

知乎答主现场解读视频：https://www.zhihu.com/zvideo/1954668280045367554



执行过程 /媒体表现

2.知乎专业解读定调可信度，把热度转化为判断依据

围绕发布会实况，在知乎发起专业讨论：「发布会现场敢让车完全下水，意味着什么技术水平？由工
程、机械、越野领域答主@王晓鹏PPG基于真实画面，从结构设计、密封方案与系统稳定性等维度进
行拆解，推动讨论从「看到了什么」，走向「这说明了什么」。



执行过程 /媒体表现

https://www.zhihu.com/question/1952474805753325135/answer/1952862475172188722



执行过程 /媒体表现

https://www.zhihu.com/question/1952474805753325135/answer/1953396880269636717



执行过程 /媒体表现

https://www.zhihu.com/question/1952474805753325135/answer/1953137400042721763



执行过程 /媒体表现

阶段三｜全网切片扩散：固化记忆锚点

提炼「潜水—出水—攀爬」等关键节点，剪辑 30 秒高密度画面，在多平台分发，形成「车当船开」
的强识别符号，推动内容持续扩散与跨圈层传播。



营销效果与市场反馈

1.项目曝光8,825万，「翻山越海」「整车浸泡」现场实验画面被大量用户自发扩散传播。微博相关
内容获得2,100万+浏览、11.6 万+讨论，用户围绕实验是否成立展开讨论，发布会完成从自说自话
到被验证的转变。

2.捷途纵横「硬派越野」的心智初步形成。知乎站内关于「捷途纵横 G700」的讨论中，「越野冠军」
「性能杰出」成为高频关键词，用户对车型的核心认知明确聚焦在越野能力本身上。

3.用户行为从「看发布会」转向「主动了解产品」。投放周期内，品牌与核心车型的主动搜索显著
增长，「捷途纵横」相关搜索量 30 天环比提升近 60%，「纵横 G700」相关搜索量 30 天环比提升
超 160%。

4.投放后，人群资产规模实现 20 倍以上扩张，兴趣与问询人群在整体人群中的占比提升至接近
40%，人群结构由泛曝光向高意向显著优化。



营销效果与市场反馈
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