

[image: ]                                             第12届金鼠标数字营销大赛
中信银行信用卡直播间
广 告 主：中信银行信用卡中心
所属行业：金融-银行
执行时间：2020.11
参选类别：直播营销类
营销背景
随着互联网基础设施的不断完善和用户触媒习惯的转变，直播已经成为用户信息获取的重要内容形式，将会应用到社会各行各业的公域和私域流量池中，成为数字营销的一种重要手段。根据相关数据报告显示，用户在接触过的内容形式中，“直播”跃居第二，仅次于“短视频”。 
2020年疫情影响，让大众线上娱乐/交互的市场大幅增加。据QuestMobile2020中国移动直播行业“战疫”专题报告现实，疫情期间，周人均单日使用互联网市场相较于平时增长21.5%。相关统计机构调研显示，超7成用户提及疫情期间观看直播频次后时间增加，增长幅度分别达到34.1%和40.9%，用户看直播的习惯日渐被培养。
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疫情期间，银行一来无法通过线下活动，吸引上门客户了解业务，新客营销受限；二来无法通过线下网点对存量客户进行维护。且对信用卡中心影响尤为明显，信用卡是非常依赖支付场景的金融工具。疫情期间的信用卡常见的品牌营销活动如周三五折等，受到疫情的影响，无法从商家端获取新流量和让老用户消费动卡。
因此对于银行信用卡来说，新的消费场景在哪里？对于银行前端的营销人员来说，如何拉新客？电话打给谁？微信去哪里加？
通过前期的探索，中信银行决定通过直播解决上述问题。
营销目标
通过固定频次和营销形式的带货直播建立用户“中信银行直播间享正品、享优惠、享分期“的心智，带来信用卡的办卡和消费。
策略与创意
基于中信银行信用卡已有8000万持卡用户，通过前期的对渠道预热宣传并在直播期间设置多种互动节点，带动存量用户活跃及裂变。将客户沉淀于中信银行APP端、微信端、客户经理端，实现客户快速触达及后续私域流量精准运营。
执行过程/媒体表现
直播前：
通过“钩子款商品”的设置，在中信银行信用卡微信服务号触达微信用户，吸引用户进行直播前的预约，聚集种子用户；
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直播前通过线上培训对银行前端业务人员进行宣导，并借助直播工具让业务员一键生成带有专属二维码的直播宣传海报，对业务人员的老客户进行触达，深度挖掘人脉价值。
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通过银行私域渠道和业务员聚集种子用户后，借助直播工具的裂变功能，引导种子用户进行裂变，进而带来更多的新客。
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直播中：通过满足用户多样化的购物需求，且给到持卡用户专属优惠，建立用户“中信银行直播间享正品、享优惠、享分期“的心智。
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直播后：直播结束后，种子用户裂变来的新客户将归属在前端业务员的名下，解决了前端业务员无处拉新的困境。
营销效果与市场反馈
两场直播总计观看人数75000人+，且非持卡用户占比达50%，新增关注用户14000人+。单个用户平均邀请5人，平均观看时长7分钟，远高于业内平均水平。
在业务上带来近200w的销售额和过千张的信用卡进件，真正导向了信用卡的业务转化。
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