
勇闯小红书客资蓝海
一汽大众重掌生意增长主动权

l 品牌名称：一汽大众

l 所属行业：汽车

l 执行时间：2025.04-2025.09

l 参选类别：种草营销类



微词云 (2).g

曾经的国民汽车金字招牌 还是当下年轻人的首选吗？

提到一汽大众你会想到什么？ 但…当下你还会选择TA吗？

国家背书 爆款频出 累计销量走高

一汽大众陷入高知名度 低认可度困境

大众



35.8% 41.2% 47.3% 51.8% 55.7% 56.5%

51.1% 45.6% 39.5% 34.5% 30.9% 30.0%

13.1% 13.2% 13.2% 13.7% 13.4% 13.5%

2020 2021 2022 2023 2024 2025

自主&新势力 合资 豪华

166 158 140 138 130

58 65 74 74 79

6 16 26 33 41

2021 2022 2023 2024 2025E

品牌 效果 达⼈

销售份额下滑，营销打法艰难转身，传统燃油还能找到生意突破口吗？

2013.6万 2,146.8万 2,355.0万 2,601.2万 2,755.3万 2,969.0万

2020-2025乘用车销量趋势

数据来源：销量数据来源于乘联会，预算数据&获客渠道&获客量级来源各平台调研

+62%  

+8%            

-6%  

24.39%

55.68%

52.62%

17.25%

22.98% 27.07%

新势力品牌 传统合资品牌

品宣 种草 线索

挑战1: 合资市场份额持续受自主&新势力挤压 挑战2: 新能源引领营销打法趋势，传统合资艰难转身

行业营销大盘来看费用持续向内容+效果类倾斜

小红书平台来看，新势力种转全链路发力
传统合资仍依赖传统曝光+收割链路



传统营销模式入局赢得短期红利，但传统燃油与小红书的合作是否就止步于此？

传统车企营销「三板斧」

大曝光
明星｜冠名植入｜跨界联名…

收线索
落地页留资｜线下路演活动…

终端转化
试乘试驾邀约｜价格政策优惠…

想和这届用户玩到一起

跨界联名 明星背书

TI排名仅

第25名

滑雪趋势跟随

多轮尝试 打造超强曝光
人群资产排名快速提升至第9名

TI占比不足

4% 

想在小红书规模化获客

2024.1 2024.11 2024.12 2025.1 2025.2 2025.3

订单转化率增长乏力 订单成本⾼居不下

+300% 

2024.10 2024.11 2024.12 2025.1 2025.2 2025.3

KOS矩阵快速布局
半年内线索持续增长 600%+



「生存空间挤压」×「用户心智转移」×「营销格局转变」
亟需重掌生意增长主动权，赢回用户，促进销量

「种草 让生意更进一步」

品牌困境：行业卷/销量降/营销传统/获客难

我们提供：用户洞察/效果/效率/规模

这里有用户心智×卖车Fast Path

一汽大众打响反击战 勇闯小红书客资新蓝海

现在的用户关心什么？小红书应该怎么做？

燃油车用户在哪？在小红书有机会吗？

小红书到底能不能助力我的生意增长？



1.0 洞察下钻
确立平台价值→

走进有价值的人群

2.0 打破协同壁垒
各方高效串联→
明确增长路径

3.0 策略布局
种收一体持续调优→
获客体量长线增长

IP + XFS →内容全链路精准施策

KOS长线发力→终端转化获客

好心智

好生意

市场话语权不止是单点曝光量，更是用户好心智
生意主动权不止是短线强爆发，更是可持续长效增长

如何让传统燃油品牌在小红书走出自己的品效双收之路？

好洞察
一方洞察→拆解人群场景需求



目标切入：种草人群（I+TI） 是生意转化的“高活性资产”

一方洞察，明确种草指标

人群资产（AIPS）「 小 红 书 留 资 人 群 」
小 红 书 全 链 路 价 值 归 因

留资人群

留资人群在
小红书各类人群渗透率。

*注：人群渗透率=（留资人群∩小红书人群）/留资人群。

TI带来的留资人群到店率是I人群的8倍

( I ) ( TI )
兴趣人群 深度兴趣人群

VS

人群资产（AIPS）

高价值兴趣人群（I+TI）

深度兴趣人群（TI）

「 全 域 到 店 人 群 」
小 红 书 全 链 路 价 值 归 因

到店人群在
小红书各类人群渗透率。

*注：人群渗透率=（到店人群∩小红书人群）/到店人群。

TI到店人群转化率是I人群的34倍

( I ) ( TI )
兴趣人群 深度兴趣人群

VS

人群资产（AIPS）

高价值兴趣人群（I+TI）

小红书匹配人群

深度兴趣人群（TI）

高价值兴趣人群（I+TI）

人群资产（AIPS）

到店人群

3 5 %

7 1 %

9 9 %

3 5 %

3 7 %

4 2 %

4 9 %

人群资产（AIPS）



强化信心：汽车行业获客未达上限，种草人群池子越大，获客天花板越高

一方洞察，量化种草目标

H1 汽车行业全量数据H1 汽车行业TOP SPU 数据H1全行业TOP 数据加权

单位：百万

单位：个

汽车行业KOS受投放量级影响，种草人群转化潜力未被完全兑现

模拟行业头部&教育头部品牌数据走势验证，种草人群规模增长可带来持续更高的获客体量

单位：个

单位：百万

数据来源：黑色线为实际数据模拟曲线；蓝色线为TOP3 SPU 实际数据模拟曲线；紫色线为结合其他行业（教育&婚摄）*行业特点实际数据模拟冲高线。

种草人群（I+TI）与获客体量相关性曲线 深度种草人群（TI）与获客体量相关性曲线



锁定了小红书平台最具潜力的两大车型 速腾和揽境

一方洞察，找到小红书上的“潜力品”

速腾,小红书到店率
ID.4

迈腾
高尔夫

探岳

探歌
宝来

CC

揽境

-10.0%

0.0%

10.0%

20.0%

30.0%

40.0%

50.0%

60.0%

 (50,000)  -  50,000  100,000  150,000  200,000  250,000  300,000一汽大众销量

小
红
书
到
店
率

气泡大小指小红书获客体量。

种草前-一汽大众分车型销量-到店率分析

分层 车型 目前理想获客量
（单月）

获客量
（单月） 现有车型增量线索

第一梯队

迈腾 5,600 3,028 2,572

探岳 2,800 1,586 1,214

速腾 4,200 4,704 -539

第二梯队

宝来 3,200 88 3,112

高尔夫 1,600 371 1,229

CC 1,400 76 1,324

第三梯队 揽境 350 55 295

现状 - 19,150 8,907 10,243

种草前-一汽大众整体及分车型获客上限

种草前：一汽大众的单月获客量在2w左右；线索增量空间8K+，速腾及揽境是优先可种草的车型：
• 第一梯队：迈腾/探岳/速腾为一汽大众终端主销车型，且小红书线索的到店效率高，是后续可以在小红书重点做客资转化的车型；其中速腾已达到获客上限；

• 第三梯队：揽境作为一汽大众旗舰车型，高净值TA与小红书人群匹配，且小红书到店效率极高，其客资转化目标与小红书平台高度耦合。



问题诊断：60天购车决策周期下， 用户寻找“生活方案”，品牌刷屏“购车传单”

一方洞察， 内容供需错位

确认预算和场景 对比品牌/车型

搜
索
词

搜
后
阅
读

15万左右的油车
家庭第一辆车买什么

家庭月入一万二建议新车还是二手

了解产品细节/口碑 对比配置和权益 再次对比口碑

一汽大众和上汽大众哪个好
polo和高尔夫对比
途观l和探岳怎么选

高尔夫85代内饰
探岳黑色还是白色
高尔夫怎么样？

高尔夫8pro和rline的区别
探歌雨天氛围灯

大众高尔夫2025款落地价

大众高尔夫的优缺点
速腾提车验车注意事项
北京一汽大众4s店推荐

0-30天 30-45天 45-60天

笔
记
供
给

90%+的实际阅读内容为购车权益和政策

88%的笔记为购车权益和政策

负
责
方

部门A-品牌投放、流量开口 部门B-负责线索获客

部门C-负责内容产出及传播



多轮TTT 构建一汽大众副总经理项目支持 洞察更精准 投放更高效

多轮深度握手 小红书x一汽大众协同机制正式确立 

一汽大众部门A-负责品牌投放 一汽大众部门B-负责线索获客

高层支持 底层能力支持

平台底层逻辑教育

策略洞察输出
项目全程把控

种草方向共创

内容承接
人群资产沉淀

KOS基建配合
经销商政策下达
线索生意追踪

平台十大课题研究专项 一方六大场景分析

部门战略协同，打通“种转”链路



打破壁垒，协同作战

31

商品传播媒介

Ø I/TI人群资产贡献

Ø UGC口碑NPS
公关KOL UGC

Ø P线索量
Ø 终端笔记量 新媒体KOS

Ø A/I/TI人群资产及各板块贡献量

Ø CTR、种草转化率

Ø 首屏搜索率
Ø 搜索量

Ø P线索量 新媒体KOS

A I TI P SAIPS

流
量
矩
阵

矩
阵

流
量
矩
阵

核心KPI 职责部门

平台IP

品牌广告

种草-信息流

种草-搜索

获客-信息流&
搜索

KOL（场景圈层类、垂直类）

KOL（场景圈层类、垂直类） KOL（场景圈层类、垂直类）

KOL（场景圈层类、垂直类）

KOL（场景圈层类、垂直类）

打通部门链路，构建以用户为中心的营销作战蓝图



搜索的本质是“好内容”对用户的持续激发

行业洞察，用户的需求如何被激发

搜索相关性分析

相关性验证搜索需求与稳定的阅读量和点击量呈正相关；

搜索的本质有需求激发，需要有优质内容（笔记量、阅读）和激发需求的内容（多频次阅读、互动）持续刺激。



用户要的不止是车，而是向往的「车生活」

看见具体的燃油车车主

到店人群内容偏好关键词-亲子家庭
「打开大家庭的不同形态」

三代同堂
大六座/大七座刚需
对品质有要求的
全能生活家

智慧育⼉族
关心孩子点滴成长
更是和孩子做朋友
一起看世界的智慧父母

娃宠双全
多重身份的全能父母
家庭成员的拓展=
精彩生活的不断延伸

周中
都市

周末
户外接送孩子

都市出行
家庭采购

周末近郊游
携宠户外游

安心舒适
出行无忧

座座VIP
需求不将就

主人出行有乐趣
毛孩子出行有保障

大空间 大动力
才能照顾好每一个人

好用且想用的智能座舱体验
才能让出行乐趣不断加码

德系严苛标准
才能守护好最爱的人

职场进阶实⼲派
是初入职场不断进阶

的逐梦人
更是目标清晰向内求
的人间清醒

潮流玩酷⻘年
关注前沿不断尝鲜
更是乐趣为先的
生活主理人

年轻筑巢家庭
初为父母的小夫妻
决心和孩子一起成长
为更好的大人

自我
圈层

社会
身份

小众路线探索
年轻圈层聚会

都市通勤
商务见客

年轻父母带娃

世界是一个巨大的游乐场 掌控人生方向盘 小家庭的小确幸

无短板质价比之选
才能自信应对各种场合拥抱机遇

越级空间灵活储物
才能安抚新手父母的手忙脚乱

智能进阶有颜有面
才是年轻人该拥有的大玩具

时间 空间双向拓展场景组合 情感需求从内向外拓展

到店人群内容偏好关键词-新手年轻人
「描绘年轻人的不同选择」



承接人群拆解，让好内容多触点顺势而上

IP+XFS全链路，打开1个高点 + N种场景的多元组合

智慧育⼉族 
都市带娃

CTR 12.2% CTR 8.3% CTR 8.3%

移动筑巢家
户外探索

CTR 10.1%

IP 引爆流量 抢占趋势 XFS多元演绎 场景种草
#共揽极境之境 占领家庭⼈群⼼智 KFS触达多元⼈群 打开精细化场景 KOS围绕本地家⽣活长线输出

总曝光 4.8亿+
累计笔记 6.6w

宠物家庭
携宠出⾏

CTR 10.3%

本地家庭试车 本地家庭出⾏

放⼤年轻⼈圈层偏好 明星联动 造话题

总曝光 2.9亿+
累计笔记 3.5w

潮流玩酷⻘年
闺蜜⾃驾游

CTR 10.2%

职场进阶
都市⽣活

CTR 13.4%

年轻家庭
带娃出游

CTR 10.3%

多重博主⾝份 辐射年轻⼈图谱

CTR 11.8% CTR 8.6%

全能产品⼒解读 性价⽐优势展现

KOS围绕全能产品⼒长线输出



颜值博主

汽车专家

互动说车

福利官

车牌指标

汽车国补

新能源补贴

置换补贴

北方冰雪驾驶

西南山地穿行

西北戈壁长途

南方防潮防涝

深夜下班

周末自驾

城市遛娃

携宠出行

KOS人设 购车政策 城市特色 生活场景
差异化形象塑造

指导后续内容方向
总部政策之外

辅以地域性购车优惠
洞察分城市偏好

对不同城市内容进线细
化

与车型内容策略对齐
拆分不同车生活方式

KOS精细化运营

KOS人感升级，精细化区域打法，提升获客效率

运营规模

57%

45% 44% 46%
49% 50% 49%

45% 45%
49%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

 -

 300

 600

 900

 1,20 0

 1,50 0

 1,80 0

 2,10 0

 2,40 0

 2,70 0

 3,00 0

 3,30 0

 3,60 0

 3,90 0

 4,20 0

 4,50 0

 4,80 0

 5,10 0

 5,40 0

 5,70 0

 6,00 0

 6,30 0

 6,60 0

 6,90 0

1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月

绑定KOS量 KOS 活跃度

KOS人感

运营精细化

获客模式
经销商+总部联投

数据应用
分车型一方数据助攻
分大区用户需求洞察

获客形式
笔记+直播

工具辅助
智能客服+智能挖客+线索分发

管理指标
笔记发布/互动➡线索量+线索转化率



获客量增长

翻倍

终端转化

全渠道TOP 1

高
转
化
效
率

环比+300%+

一汽大众 行业均值

一汽大众
96.7

行业均值
93.0

NPS 口碑

自上
而下

管理
激励

KO
B
总
部

Ko
b
区
域

门店
销售
KOS

自下而上通识宣贯

5000+
KOS矩阵

阵地经营

行业 一汽大众

生意破局

业绩突破

矩阵规模 汽车行业第一

KOS活跃度超行业均值200% 种草破冰，种转流水汽车行业TOP4

品效销合一 好口碑好心智 生意更进一步



颜值博主 汽⻋专家

优惠信息 情报官

销售顾问 销售冠军

⻔店账号 互动说⻋

账号基建完善

品牌官方账号

华中

华南

西北

华北

西南

京津

华东

东北

分大区账号搭建 8大人设 3000+账号

总部终端知行合一

自上而下统筹激励 自下而上通识宣贯

发布
频次管控 内容

主题
内容
形式

关联
政策

意愿
评估激励 流量

平权
专项
激励

标杆
通晒

价值
共识

底层
逻辑

运营
基础

案例
展示

分层精细化运营
勤勉力不足

Next Step：增加笔记发布频次

内容力不足
Next Step：优化笔记质量

转化力不足
Next Step：增加转化组件/话术

三力
模型

内容力

转化力 勤勉
力

筑基固本
品牌→⼤区→销售，⼀⼈⼀号，做好账号基建

⼈感转型
地域特⾊种草内容→KOS内容最优解

转种⼀体
品牌种草+终端转化→客资⽆限蓄⽔

三步⾛实现集团赛道KOS获客的规模化效益

账号矩阵→提升获客

KOS种草→⼈感转型 KOS种草→⼈感转型

1.0 完善基建

2.0 终端种草 3.0 转种⼀体

基建+提效
管理+激励

运营+投放

三方
协同

终局武器：平台×客户×代理，三方协同的「⻩金三角」

平台 客户

代理

开放数据接口及案例学习
获客链路及组件优化

多元化投放课程培训
全链路运营服务支持



种收一体，品效合一 收获好心智 好生意

种草：精准洞察 精细运营 转化：人感经营 长效转化

产品基建+一方数据应用

平台用户×大众销量×店能力

结合细分场景

具像场景描绘

平台趋势贴靠

贴近用户需求

结合车型搜索需求

生产内容

建立终端口碑

真实车主用车

体验分享

优化矩阵层级

持续孵化头部

重点优化腰部比例

人感账号运营

人设×内容

KOS笔记Next 

Level

精细化投放运
营

流量分层 择优投放

产品前测 效率拉升 

组织
共融

数据
共建

打通“种收一体”新路径，开启交通出行长效经营好生意


