
东风日产经销商视频号赋能项目

⚫ 品牌名称：东风日产

⚫ 所属行业：汽车&交通行业

⚫ 执行时间：2023.05.31-06.03

⚫ 参选类别：直播营销类



营销背景

项目背景：直播获客成主流趋势 东风日产长期致力于布局经销商终端直播获客能力的建设

用户获取品牌信息渠道

随着短视频、直播等新媒体形式的兴起，越来越多的汽车厂商及经销商开始在抖音、快手等平台布局自己的经营阵地，直播已经成为汽车

经销商的重要获客渠道。但是，随着短视频平台战略中心的转移以及越来越多的经销商入驻抖音，平台流量逐渐稀释，获客难度逐渐加大。

视频号作为新兴流量平台，开始逐渐开放平台商业化，东风日产希望借此契机，联合腾讯及易车抢先布局经销商视频号经营矩阵。



营销目标

厂商困境：流量切割严重，获客效率走低，寻求商业经营的新阵地

营销目标：寻找商业经营新阵地，提升经销商整体获客能力

2022抖音战略重心转移，全面进入本地生活

时代，直播流量红利见顶

1.0 2.0 3.0
短视频 直播电商 本地生活

80% 20%

经销商差距逐渐拉大，头部效应明显，20%经

销商掌握80%线索

经过一段时间在抖音、快手等新媒体平台的运营之后，东风日产的经销商逐渐进入瓶颈期，平台自然流量增长缓慢，想要获得高流量必须

投入很高的流量费用。同时新启账号的运营越来越困难，随着平台上汽车直播内容越来越多，经销商再难以获取优质流量。此外，平台的

线索分配已经基本固化，80%的线索都集中在20%的头部经销商，腰尾部经销商获客越来越难，逐渐放弃布局直播。

东风日产绝大部分经销商都有自己的新媒体直播团队，东风日产厂商及经销商都在迫切寻求一个全新的商业经营阵地，让经销商可以在新

媒体渠道有稳定的获客能力，提升整体的新媒体销量占比。

“阶层”固化：线索集中头部，腰围账号难以起量



策略与创意

媒介洞察：视频号构建全新经销商商业蓝海新经营阵地

01流量价值 03商业价值

精准人群流量获取 蓝海商业经营阵地

越来越多的主机厂和经销商开始布局视频号内容

02生态价值

微信社交生态闭环

流量多：8亿月活赶超抖抖快

流量准：私域撬动公域，获取精准人群

0 2 4 6 8 10

快手

视频号

抖音

作为“全民APP”微信的附属产品，视频号“出道即巅峰”，依托拥有13亿月活用户的微信起家，坐拥8亿月活用户。2023年起，视频号

全面开启公私域平台商业化，成为汽车营销价值新洼地。同时视频号还拥有完整的公私域生态，能做到真正的公私域直连，有着不可替代

的平台生态价值。

视频号平台三大价值



策略与创意

社交工具提升用户承接转化公私域流量阵地获客 视频号运营加速用户沉淀

朋友圈

公众号关注 \ 推送

微信群

微信好友

视频号直播运营

企业微信直联

易车专属留资管理工具

腾讯广告

公域触达 私域触达

短视频内容运营

项目策略：充分利用视频流量号平台+易车专业垂直运营能力，赋能日产经销商，布局全新经营阵地

基于易车和腾讯生态特有的合作关系以及双方优势，易车和视频号联手为东风日产打造《易车经销商视频号经营解决方案》。通过视频号

独有的流量优势以及平台生态优势，结合易车在汽车内容运营领域的专业性和权威性，为东风日产经销商布局全新商业阵地提供了全新的

经营解决方案。



执行过程/媒体表现

3三步助力经销商
迅速冷启 5经销商赋能五步法

全方位能力提升 1一套专业管理
提效工具

执行策略：3+5+1经营布局，助力日产51家经销商迅速布局视频号经营矩阵

+ +
免费留资组件开通

千元免费流量券助力

专业运营人员指导

经销商诊断

运营培训

陪跑辅导

PK竞赛

激励驱动

易车BI数据看板

易车为东风日产51家经销商打造3+5+1模式，助力日产51家经销商迅速入局视频号直播。通过免费为经销商开通组件、免费赠送

千元流量券等方式迅速让经销商在视频号建立账号。同时展开为期30天的培训及经营辅导，全面提升经销商的直播获客能力。配

套易车BI看板工具，协助厂商管理经销商并进行异地线索流转，全面提升项目效果。



执行过程/媒体表现

【三步冷启】易车助力东风日产经销商在视频号迅速建立账号并度过冷启期

视频号易车专属留资组件免费开通使用 千元流量券助力账号迅速养成 易车官方运营人员全程在线指导

免费留资组件开通 冷启流量迅速养成 技术专员指导服务



执行过程/媒体表现

数据驱动达标

终端提升

目的 整体目标达成执行操作动作优化 差异化效果驱动

社群运营

动作提升 成就驱动 目标达成

终端抖音获客能力提升

认知提升

赋能经销商矩阵微信生态直播能力提升，快速完成线索目标

核心策略：打通微信获客通路+拉升头部+夯实中尾

目标

思路

五大抓手 3. 陪跑辅导 4. PK竞赛 5. 激励驱动2. 运营培训1. 经销商诊断

经销商能力分层
定制提升计划

针对提升

经销商直播能力赋能五步法，助力经销商能力迅速拉升

【五步赋能】易车助力经销商在视频号迅速建立账号并度过冷启期



执行过程/媒体表现

诊断维度

三大维度诊断经销商直播情况

流量侧的流量获取情况

1、整体直插场观情况

2、是否设置直插预告

3、账号开播情况

4、直播频次情况

内客侧的稳定运营情况

1、短视频更新频次情况

2、主页介绍是否完善

3、短视频封面是否整齐

4、内客记忆点及质量

运营侧的转化链路打通情况

1、定期时间内，整场留资数量情况

2、直播线索转化率情况

3、留资组件是否挂载，留资链路是百打通

诊断分组

能力分层，定制提升计划

高曝光、低留资

低曝光、高留资

高曝光、高留资

低曝光、低留资

高曝光

低曝光

低留资 高留资

SA

BC

聚焦资源支持

聚焦能力提升
获得成就+激励

聚焦科普认知
基础能力培训

聚焦案例分析
能力拔高

经销商矩阵诊断四大关键问题

为后续赋能明确提升计划核心目标

①账号搭建，完善账号基础功能

②作品发布，聚焦短视频爆款创作

④直播获客，提升获客转化技巧

视频号

获客

操盘

能力

支撑

运营

③直播场观与涨粉能力

【五步赋能】第一步：诊断分组——经销商运营能力诊断，分层定制提升计划



执行过程/媒体表现

1节启动+5节实操干货，边学边做，老师现场指导，个性化服务

经销商赋能

启动会

视频号

趋势洞察培训

第一节 第二节

从0到1打造

汽车视频号蓝V账号

视频号快速突破低流

量的实操运营手段

第三节 第四节

汽车视频号获客技巧

之与用户痛点挖掘

汽车类视频号获客

八大玩法

第五节 第六节

目标对齐

启动会形成行动共识

认知拉齐

视频号营销认知

基础能力

视频号营销基础能力

冷启动

帮助经销商快速度过冷启动期

流量获客与线索承接

主播及直播间运营能力

持续拓客

拓展视频号流量与线索新玩法

辅导目标与计划制定 经销商宣贯会议 直播搭建与话术培训 短视频内容与技能培训
学员课堂表现
记录与激励

【五步赋能】第二步：经销商能力培训——拉齐认知 & 提升直播运营专业技能



执行过程/媒体表现

在日常与竞赛期间，培训老师针对日产经销商一对多陪跑，持续跟进经销商直播状态，通过日常督促与提醒，解决日常运营问题，

帮助大家解决运营难题，辅助经销商能力全面提升

【五步赋能】第三步：经销商陪跑——社群运营线上伴随式辅导学习及复盘

保姆级操作教程
全方位助力开播

61.08%

75.43%
78.65% 80.48% 82.24%

86.95%

93.47%

71.38%

10.13%

0.00%

10.00%

20.00%

30.00%

40.00%

50.00%

60.00%

70.00%

80.00%

90.00%

100.00%

赋 能 期 直 播 间 各 项 数 据 均 呈 上 涨 趋 势

赋能前各项数据后增长率

均值增长率计算公式：
（赋能后各数据均值-赋能前各数据均值）/赋能前各数据均值

*数据截选：5.31-6.8、6.9-6.30

社群公布竞赛奖励



执行过程/媒体表现

经销商视频号直播
设置竞赛排行榜

• 曝光排行榜

• 线索排行榜

• 综合排行榜

• 优秀能力榜单

根据四大视频号直播排行榜评选，通过积分数量累积，

激励 经销商的规则:

经销商视频号直播赛马机制
以门店为单位，完成任务获取资源

完成直播门槛，即可获取相应的直播设备，与流量资源奖励

提供运营动作，利用平台话题热点与分享裂变，助力数据达成

定期公布视频号直播效果排名
尖子生针对性辅导

排名海报更新，激发经销商积极性

尖子激励教学与辅导

【五步赋能】第四步：以赛代练——策划矩阵直播竞赛PK，通过赛马机制，助力日产经销商获客目标达成



执行过程/媒体表现

一轮竞赛 二轮竞赛

以有效直播时长+短视频曝光数据作奖励条件，激发经
销商开播热情，实现视频号起号

序号 奖项设立 奖励要求

1 总排行榜直播新星
奖

本轮竞赛期间，开播总
时长前10名

2 总排行榜流量新星
奖

本轮竞赛期间，短视频
曝光前5名

3 积分排行榜综合全
能王

综合分值≥150分

4 单日最佳获客王 当日留资线索最高

以有效线索+短视频曝光数据作奖励条件，培养经
销商直播留资能力，并可持续运营

序号 奖项设立 奖项要求

1 总排行榜最佳获客奖 本轮竞赛，视频号
直播间累计收获线
索

2 总排行榜最佳曝光奖 本轮竞赛期，累计
发布短视频曝光量
第一名

3 总排行榜最热直播间 本轮竞赛期，总计
场观人数前3名

4 线索突破奖 本轮竞赛期间，累
计线索≥6条

5 单日最佳获客王 去重后留资第一

竞赛激励

二轮竞赛

日常激励

优秀开播奖励培训参与奖励 作业提交奖励 开播奖励

① 缩短奖励发放周期，提升社群活跃度
② 努力就能领奖，激发中腰部和尾部门

店开播

【五步赋能】第五步：经销商激励——全方位驱动经销商视频号直播意愿度

策划经销商竞赛奖励礼品，从直播效果到物质激励，再到个人成交，满足条件即可领奖，针对不同人群进行有效激励促动



执行过程/媒体表现

【一套工具】易车助力东风日产经销商在视频号迅速建立账号并度过冷启期

易车为经销商视频号赋能项目专门打造了后台数据看板，可以通过数据看板实时观看所有参与经销商的直播数据和线索数据。同时可以

通过易车BI后台进行异地线索流转，避免线索的浪费，提升全国线索利用效率，并对接厂商CRM系统，实现全链路效果监控。

视频号
经销商A

易湃 异地线索
经销商B

经销商C

经销商D

客户CRM

本地线索

易车BI线索流转路径

经销商直播数据看板 经销商直播数据看板 客户CRM对接&异地线索流转



营销效果与市场反馈

80 %+

经销商完成从0-1开播

69 %+

经销商在视频号中收获线索

25 %+

经销商视频号场观优于抖音

60 %+

赋能结束后在视频号持续开播

日产全国51家经销商进行为期1个月的视频号赋能。直播、短视频能力均得到明显提升51家经销商共收获线索2400+条，成交率2%。
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场观 线索数

培训期 竞赛期

完善基础搭建
门店信息传播准确，
可有效帮助获客到店

挂载留资组件
有效缩短获客链路，

提升获客效率

私域裂变
坚持私域运营转发裂
变，有效撬动自然流

量

账号迅速起量密码：基础搭建+组件挂载+私域裂变

【效果总结】东风日产51家经销商全面进军视频号，短视频、直播、获客能力得到全方位提升



营销效果与市场反馈

赋能前（5.31之前） 赋能后（5.31-6.30）

视频号开播门店数 8家 48家

头部门店数（月度线索≥50） 5家

中腰部门店数（5≤月度线索＜50） 2家

尾部门店数（月度线索＜5）

12家

14家

44家 25家

拥有视频号获客能力（累计线索＞0） 7家 35家

【效果总结】东风日产51家经销商全面进军视频号，短视频、直播、获客能力得到全方位提升



营销效果与市场反馈

【亮点门店】日产沈阳中升捷通 持续精营视频号三个月赶超抖音

83

359
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200

250

300
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400

4月赋能 6月赋能

线索总量对比

线索数

1.14

4.37

3

0

0.5

1

1.5

2

2.5

3

3.5

4

4.5

5

视频号4月赋能 视频号6月赋能 抖音场均

场均线索对比

视频号4月赋能 视频号6月赋能 抖音场均

东风日产沈阳中升捷通店参与视频号4月、6月两期视频号赋能项目，效果迅速提升，三个月场均线索超越抖音。

6月开播 82场，线索数359条，同比4月赋能提升432.5%，场均线索4.37条，优于抖音；

6月视频号线索成交47台，本地线索率超40%

门店培训亮点：

①双主播轮播，每日直播≥2场，且同步分享社群，获

客出色。多数门店询问其提升方法

②培训积极性高，提升意愿度明显



营销效果与市场反馈

【项目反馈】经销商赋能成果显著，受到客户和经销商双端好评

厂商反馈：在短时间内经销商在

视频号取得的效果非常满意，后

续计划推动800家经销商陆续入

驻视频号。

经销商反馈：10家受访门店均对项目表示满意，愿意持续参加赋能。9家门店参训后视频号

整体数据提升50%以上，1家门店提升20%

6月 50家经销商入驻

8-10月 100家经销商入驻

2024年 800家经销商全量入驻
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