
◆ 品牌名称：上汽通用凯迪拉克

◆ 所属行业：汽车行业

◆ 执行时间：2025.04-09

◆ 参选类别：汽车及交通运输类

汽车行业深度营销洞察

助力凯迪拉克实现品效协同的全面提升



作品资料

案例视频

https://v.youku.com/v_show/id_XNjQ5Mzg4ODU2NA==.html

查 看 视 频 请 复 制 链 接 ， 粘 贴 到 新 浏 览 器 页 面 里 观 看 视 频

https://v.youku.com/v_show/id_XNjQ5Mzg4ODU2NA==.html


背景&目标

2022年（短视频主导期） 2023年（战略转型期） 2024-2025年（直播深化期）

短视频内容曝光 直播为核心，短视频为辅助短视频+直播双轮驱动
短视频: ~70% 直播: ~30%

（单线索成本200元+）
短视频: ~40% 直播: ~60%
（单线索成本100-150元）

短视频: ~20-30% 直播: ~70-80%
（单线索成本50-100元）

直
播

短
视
频

预算向视频制作与达人合作费用

获客主角：用于品牌TVC、功能展示、达人种草

汽车直播起初阶段，各家车企投石问路

试验辅助：零星尝试，内容不系统

经销商矩阵崛起，常态化开播

资源向直播团队搭建、经销商培训倾斜

短直双开，增强传播及转化效果

内容更软性，为直播预热、挂载组件引流

预算重点投入直播投流，打造头部直播间

绝对核心：系统化、IP化、规模化运营

围绕直播节奏促进引流及二次扩散

为直播服务：用于直播预热、高光剪辑、话题造势

基于近三年汽车品牌新媒体营销策略与效果对比，呈现短视频和直播角色转变的趋势



背景&目标

品效合一：线索&品宣兼顾

主机厂新媒体发展趋势 主机厂新媒体定位 主机厂新媒体运营方向

完善基建：投入攀升&精益化经营

• 品牌差异化塑造：通过持续的内容

输出，建立独特的品牌形象和技术

认知。

• 高效销售线索获取：效率的销售线

索来源，并成为低成本、高通过精

细化运营提升转化率。

• 新媒体板块已从“可选”变成了

“必选项”，成为了车企连接用户、

塑造品牌、驱动增长的核心战略板

块。

• 业务定位不再只是简单的宣传渠道，

而是车企直面用户、洞察市场、甚

至反哺产品的重要桥梁。

• 营销策略：精细化矩阵运营，短直

协同，直播业务布局已成为常态化

手段。

• 创新玩法：“投播一体”模式成为

重要趋势，通过融合投放策略与直

播运营，显著提升广告获客效率和

留资率。

中枢系统：链接用户&驱动增长

车企新媒体板块已提升至企业战略高度，并配以相应组织、资源和数据支持来提升品牌竞争力



背景&目标

+30 %

生活服务

引流获客占比线下

50 %

单订单获客成本

对比线索广告

+50 %

蓝海市场竞争小

自然流量占比高

+30 %

到店人群客单价

对比电商更高

新媒体的利好趋势下，汽车品牌逐步注重跑通生意模式，抖音生活服务已成为当下最佳选择

分类平台聚合用户评价
吸引用户通过线上搜索

而到店消费

自然流量、评价、榜单、霸王餐
获得流量

看到

兴趣激发

交易

到店

分享裂变

内容
打造

门店
转化

流量
加热

私域
沉淀

传统式经营，传统平台 抖音生活服务：强兴趣导向

生服涡轮式增长经营，带来持续生意增量



背景&目标

品牌

用户

汽车生意

新蓝海

对「主机厂」的价值

降成本

拉新增

对「经销商」的价值

提利润

促转化

降低客资成本 拉拢新用户

升单｜提升客单价 提速｜刺激销售进度

团购



洞察&创意

意向金/代金券/

体验卡下单

在抖音

刷视频/看直播
到店核销

用户

被种草

“爆款商品”

1. 内容越好，自然流量越高 2. 货盘越好，下单越多

3. 下单越好，流量越多，流量越精准

4. 上翻越多，流量越好

未感知：升单部分未感知： 私域部分

GMV2

GMV1

线索型客户

打造汽车行业线上线下流量正循环



背景&目标

为汽车主机厂整车实现闭环规划

从表单到订单，从经营到线索，从号到店

缩短线上到线下路径，给主机厂提供一个更确定的成交路径，以及更大的流量池

经营 内容 投广

门店入驻和装修

认领过程梳理 门店前置培训

打通前置/懂车云店 店铺装修

货盘

引流品 主推品 利润品

服务

订单管理 核销率 履约和评价

线索管理组件 话术调整、门店联动 负向三率

1、订阅/试驾，客单
价500+
2、新车+售后（轮胎、
车载话筒等）

1、对标4S店小定金，
客单价1000+
2、优惠劵，客单价
1000+

1、大定金1w+
2、整车爆款（整车
售卖优惠、清理库存
超低价）

直播

大场直播
可反向选品

小场和平播

新车发布、节点爆发
促销季、达人/明星

月度小场：优惠力度更大
周播不断：1周3-5天日播/试驾

短视频

自营账号 生态加持

主机厂、经销商、
职人（CPS带货）

星图生态、达人带货
CPS、KOC填充短视
频数量

直播

全域推广roi2 浅层场观

短视频

优质视频 pc套餐投

商品卡

服务

roi2



背景&目标

流量必须附着

共情内容价值才能提效

从押注资源到押注议题

才能激发讨论力
从触达圈层到混迹圈子

才能快速转粉

从「传播流量」到「内容留量」
品牌由品及效的正向循环

依托议题×社媒的精准结合，
让品牌号召力在舆论拉扯中变的更大

别靠说教要靠“融入”，
聚集效应会把圈子越滚越大

结合官方节奏与特殊节点，以内容种草+品效合一为核心，为凯迪拉克品牌制造爆破流量大场

①
Content Growth

③
Interest Trend Line

②
Emotional trend Line

抓住流量的「内容生长线」

做“价值共生”的亲密关系

从「价值输出传导」到「价值共振共鸣」

链接用户的「情绪动向线」

做“情绪共生”的亲密关系

从「辐射感染用户」到「共情双向奔赴」

踩中用户的「兴趣趋势线」 

做“兴趣共生”的亲密关系

从「贴合用户喜好」到「引领兴趣偏好」



洞察&创意

信息价值 情绪价值 兴趣价值

产品卖点解读→感官盛宴一触之间

领先技术剖析→独特美学设计

品牌精神传达→纯粹为质感而生

个性生活方式示范

人生态度主张引领

品牌专场话题联动

顶级质感直播短视频统一品牌调性

灵动专业主播达人团调动用户激情

饱满有料内容广辐射粘连用户视点

达人直播赋能凯迪拉克618电商节点专场，扩大开口流量精准触达用户



媒介&执行

凯迪拉克618创意概念与核心故事线
主题：勇敢的人 先享受世界



媒介&执行

凯迪拉克x抖音达人借势618购物盛宴，宠粉嘉年华



媒介&执行

多维传播撬动触达潜在意向用户，释放专场活动核心信息



媒介&执行

明星专场赋能达人直播，持续深化凯迪拉克达播场效果及增量



效果&反馈

项 目 背 景 :

借 助 61 8 电 商 热 点 ， 凯 迪 拉克 邀 请 7 位 生 服 达 人 发 起 达播 活 动 ， 拉 动 年 中 销

量 小 高 峰

货 盘 :

30 00 抵 扣 50 00 元 ， 厂 家 补 贴 ， ( 车 型 限C T5,XT 5， XT 6， 锐 歌 )

策 略 :

7 位 带 货 达 人 轮 番 上阵 ， (3 位 垂 类 +4 位 带 货 达 人 ) ， 1( 达 人 )+ 1( 助 播 ) 模 式 ，

品 宣 + 收 割

项 目亮 点及 洞 察 :

1 . 生 服带 货直 播 大场 ，达 人 粉丝 量与 G MV产 出不 划等 号 ：

• 例 如【 AMC C肌 肉车 会长 】 粉丝 1 02 8. 4万 ，直 播3小 时产 出订 单1 31 单 ，G MV  39 .3 w ；

• 【 凯 迪车 主之 家 】 粉 丝3 3. 2万 ，直 播2小 时产 出订 单 2 86 单 ，G MV  85 .8 w

• 达 人对 行业 和 品牌 的垂 直 度决 定了 更 高效 的产 出 与结 果。

2 . 带 货直 播特 别 考验 达人 的 口播 表达 及 镜头 感

3 . 达 人直 播场 景 道具 同样 要 丰富 ，收 割 机位 很关 键

4 . 品 牌门 店联 动 私域 流量 转 化意 向订 单 ，更 能有 效 撬动 直播 间 自然 流量

播前主播集训 直播战绩冲量直播

凯迪拉克618快GO节，借势电商节点，助力品牌在营销周期内处于头部销售地位

6天，35H
共计市场

5712
共销售转化/单

1700W+
销售GMV

2,656,348
观看人数

937,967
单场最高观看

全国前五
侃爷普拉斯达播团购带货日榜


	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15

