
《汽车行业营销大赛：直播技巧 平台规则》
主讲：谢桦老师

【课程背景】
 在当今数字化浪潮的席卷下，新媒体领域尤其是直播，已经成为汽车经销店营销战略

的核心组成部分。随着汽车市场竞争的白热化，传统营销模式的效力逐渐式微，而直播以
其独特的即时性、互动性和广泛的传播性，为汽车经销店开辟了新的营销蓝海。在即将到
来的汽车经销店营销大赛中，参赛选手作为各个经销店营销账号的运营关键人员，包括主
播、拍摄人员和运营人员等，其直播能力直接关系到比赛成绩和店铺的营销效果。然而，
现实情况是，这些运营人员在直播实践中面临诸多问题。主播方面，可能存在话术缺乏吸
引力、无法专业解答观众关于汽车的疑问等问题；拍摄人员或许对如何在镜头中完美呈现
汽车的魅力欠缺技巧；运营人员则对直播平台规则的理解不足，导致账号流量受限或遭遇
违规处罚。此次培训旨在全面提升运营人员在直播技巧和平台规则把握上的能力，助力他
们在营销大赛中崭露头角，并为后续的汽车经销店日常营销直播筑牢基础，推动汽车销售
业绩的增长。
【课程收益】

1、提升直播内容创作能力：学员将学会设计引人入胜的开场白、精心雕琢汽车产品
介绍话术，并巧妙安排互动环节，从而提高直播内容质量，增强对观众的吸引力，有效延
长观众停留时间，提高观众参与度。

2、深入理解平台规则：全面掌握主流直播平台（如抖音、淘宝直播等）的规则，避
免违规行为，同时利用平台算法和规则优势，获取更多流量和曝光，保障账号健康发展，
提升直播的传播效果。

3、优化拍摄与视觉呈现：掌握直播镜头语言、光线色彩运用和场景搭建技巧，为观
众呈现更具视觉冲击力的汽车画面，从视觉层面增强观众对汽车的兴趣和购买欲望。

4、强化主播表现技巧：注重主播形象气质塑造、语言表达和情绪控制能力，使主播
在直播中展现出专业、自信的形象，更好地引导观众，处理突发情况，维护品牌形象。

5、精通直播数据分析与优化：熟悉直播数据指标，能够依据数据分析结果精准调整
直播策略，包括内容优化、时间安排和互动方式改进，实现直播效果和转化率的持续提
升。
【课程特色】
易学易懂，强互动，风趣幽默，实战案例多，干货没有废话

【课程对象】
董事长、总经理、新媒体负责人、比赛学员

【课程时间】
1天（6小时/天）

【课程大纲】
1、9:00 - 9:30（课程导入）
（1）介绍课程目标：在汽车经销店营销大赛前，帮助学员全面提升直播技巧和熟悉

平台规则，以提高营销账号在大赛中的表现。介绍全天课程的安排，包括各个模块的时间
分配和主要内容。
（2）学员自我介绍：让每位学员分享自己在当前汽车直播工作中的角色（主播、拍

摄或运营）以及遇到的主要问题，如直播时观众互动少、拍摄的汽车画面不够吸引人等，
初步了解学员情况。

2、9:30 - 10:30（直播平台规则解析）



（1）主流直播平台通用规则讲解：以抖音平台为例，详细介绍账号注册与认证流
程。比如，汽车品牌官方账号注册时，需要提供品牌授权书等相关资料。讲解直播权限获
取条件，如粉丝数量、实名认证等要求。重点强调禁播规则，如禁止传播虚假汽车信息、
禁止利用直播进行不正当竞争等。
案例分析：曾有某汽车改装配件商家在抖音直播中夸大其产品性能，声称能提升汽车

动力 50%，被用户举报后，因虚假宣传受到平台处罚，账号被封禁一周，并下架相关产品
链接。
（2）平台算法介绍：以淘宝直播平台为例，讲解其推荐机制和流量分配原理。淘宝

直播根据用户的浏览历史、购买行为等数据为用户打上标签，然后将相关的汽车直播推送
给对汽车有兴趣的用户。
案例分析：某汽车用品店在淘宝直播初期流量不佳，通过优化商品标题、直播关键词

等，使其直播内容更符合平台算法对汽车相关内容的识别，同时提高直播内容质量，增加
用户停留时长，直播流量逐渐提升，销售额也随之增长。

10:30 - 10:45（课间休息）
3、10:45 - 12:00（直播内容创作技巧）
（1）开场白设计：在抖音平台上，汽车评测类大 V “38 号车评中心” 在直播开场

时，常以近期汽车行业热点话题引入，如某款新上市汽车的争议点，然后展示自己对这款
车的实测视频片段，瞬间抓住观众注意力。这种方式利用了观众对热点的关注度和好奇
心，快速建立起直播氛围。
（2）汽车产品介绍话术：以懂车帝直播平台上的 “汽车之家官方直播间” 为例，主播

在介绍汽车外观时，会运用生动的语言，如 “这款车的线条就像猎豹奔跑时的肌肉线条一
样流畅，充满了力量感”，将汽车外观特点形象化。在介绍内饰时，会详细描述材质质感，
“座椅采用了顶级的 Nappa 真皮，触感柔软细腻，就像婴儿的肌肤一样”，并结合实际乘坐
体验，让观众能更好地想象自己在车内的感受。在性能介绍方面，结合专业数据和实际驾
驶场景，“这款车的百公里加速仅需 5 秒，在高速公路超车时，能让你感受到风驰电掣般
的快感”，使观众对汽车性能有更直观的理解。

（3）互动环节设计：在哔哩哔哩直播平台的 “极氪官方直播间”，主播在介绍一款新
的电动汽车时，设置了抽奖环节，奖品是该款汽车的 1:18 精美模型和试驾体验券。同
时，在直播过程中不断鼓励观众提问，对于观众提出的关于汽车续航里程在不同季节的变
化、电池寿命等问题，主播都能详细解答。这种互动方式吸引了大量观众参与，直播间的
人气和观众停留时长都有显著提升。

12:00--14:00 午休
4、14:00 - 15:00（拍摄与视觉呈现技巧）
（1）直播镜头语言运用：以汽车之家在抖音上的直播为例，在展示汽车外观时，先

用全景镜头展示汽车整体造型，让观众对车辆的整体风格和尺寸有一个清晰的概念，然后
切换到中景镜头展示车身侧面线条和轮毂，突出车辆的运动感。在介绍车内空间时，使用
近景镜头展示驾驶位和后排座位的宽敞程度，最后用特写镜头展示车内的一些细节，如精
致的仪表盘、独特的中控台按钮等，通过不同景别的组合，全方位展示汽车的魅力。
（2）光线和色彩的运用：在奔驰官方在淘宝直播的一次活动中，展示一款豪华轿车

时，利用柔和的暖色调灯光，打在汽车的内饰上，突出了内饰的高品质材质和精致的工
艺。在展示汽车外观时，选择在阳光明媚的户外环境，利用自然光突出车漆的光泽度和色
彩的鲜艳度，使汽车在镜头中更加耀眼夺目，吸引观众的目光。
（3）直播场景搭建：在兰博基尼在快手平台的直播中，将直播场景设置在一个充满



科技感的展厅内，背景是巨大的液晶显示屏，播放着兰博基尼的赛车视频和生产工艺介
绍。周围布置了一些与兰博基尼品牌相关的元素，如品牌历史墙、限量版车模展示柜等，
营造出高端、奢华的氛围，与兰博基尼汽车的品牌形象相契合，增强了直播的视觉吸引
力。

15:00 - 15:15（课间休息）
5、15:15 - 16:15（直播中的主播表现技巧）
（1）主播形象与气质塑造：在宝马官方在抖音的直播中，主播们身着宝马品牌的定

制西装，搭配简约的领带和皮鞋，发型整洁利落，展现出专业、优雅的形象。女性主播则
以淡妆为主，穿着得体的职业装，体现出宝马品牌的高端气质。这种形象设计与宝马汽车
的豪华定位相符合，让观众在观看直播时，能从主播形象上感受到品牌的魅力。
（2）主播语言表达技巧：在奥迪官方在懂车帝的直播中，主播在介绍高性能车型

时，语速适中但富有激情，语调随着介绍的内容起伏，如在强调汽车的高性能发动机时，
语调升高，“这款发动机的最大功率可达 450 马力，它能带给你的是一种无与伦比的驾驶
激情”，让观众感受到汽车的强大动力。而在介绍舒适性配置时，语调则变得温和舒缓，使
观众能更好地理解产品特点。
（3）主播情绪控制和应急处理能力：在蔚来汽车在哔哩哔哩的一次直播中，遇到了

网络卡顿问题，导致直播画面出现短暂延迟。主播立即向观众道歉，并幽默地表示 “看来
我们的网络小助手有点调皮了，不过没关系，我们马上调整”，然后迅速与后台技术人员沟
通解决问题。在处理观众的负面评论时，主播保持冷静，以客观、专业的态度回应，维护
了品牌形象和直播间的良好氛围。

16:15 - 16:30（课间休息）
6、16:30 - 17:30（直播数据分析与优化）
（1）介绍直播数据指标：以小鹏汽车在抖音直播的数据为例，观看人数反映了直播

的吸引力和推广效果，观看时长体现了内容对观众的粘性，点赞数和评论数则代表了观众
对直播内容的喜爱程度和参与度，转化率则是衡量直播营销效果的关键指标，如从观看直
播到预约试驾、购买汽车周边产品等行为的转化比例。通过分析发现，小鹏汽车直播在周
末晚上 8 - 10 点的观看人数最多，且年轻男性观众的比例较高。
（2）依据数据优化直播策略：根据数据分析结果，小鹏汽车调整了直播内容，增加

了针对年轻男性观众感兴趣的科技配置介绍和汽车改装案例分享。同时，优化了直播时
间，增加了周末晚上的直播场次，并在直播过程中增加了更多与观众互动的环节，如投
票、小问答等。经过这些优化，小鹏汽车直播的转化率有了显著提升，从原来的 2% 提高
到了 5%，预约试驾人数也大幅增加。

7、17:30 - 18:00（课程总结与答疑）
（1）回顾全天课程重点内容：包括直播平台规则、内容创作技巧、拍摄与视觉呈

现、主播表现技巧和数据分析等方面的核心知识点，强调各个环节之间的相互关联和对直
播效果的影响。
（2）学员提问：鼓励学员提出在课程学习过程中以及在实际直播操作中遇到的问

题，如平台算法变化的应对、如何提高直播中的互动效果等，并给予详细解答。
（3）布置课后作业：要求学员根据所学内容，设计一场完整的汽车直播方案，包括

直播平台选择、内容规划、主播形象设计、拍摄计划和预期的数据分析指标等，为即将到
来的营销大赛做准备。


