
直播难做天天做！谁救我！汽车经销商直播痛点与代运营解
决方案

来源：黄秀辉 发布时间：2025-11-23 23:32:13

在抖音、快手、视频号等新媒体平台飞速发展的当下，汽车行业营销格局正发生深刻变

革。消费者购车决策路径愈发多元，线上平台成为信息获取核心渠道，传统垂媒已难以满足

其精细化、个性化需求。营销数字化转型成为经销商提升竞争力的必然选择。然而，多数经

销商在新媒体运营实践中面临多重困境，代运营模式则凭借专业优势成为破局关键。

现状分析

汽车经销商为什么一定要做新媒体？

汽车经销商做新媒体是顺应市场趋势、满足消费者需求、降低运营成本的必然选择。能

否通过新媒体高效获客甚至已经成为汽车经销商能否“活下来”的关键！换句话说，汽车经

销商的战场早已经不在线下，而是线上！

1. 流量迁移：抢占庞大用户阵地抖音等新媒体平台月活跃用户超 6亿，日均使用时长超100

分钟，汇聚了海量潜在购车人群。流量不再局限于线下门店或垂直媒体，新媒体成为用户获

取信息的首要渠道，错过新媒体等于放弃核心流量池。2. 契合消费者购车决策新路径现代

消费者购车前，70% 以上会通过新媒体平台查看产品评测、用户反馈、本地门店政策等信息。

消费者拒绝传统 “销售式营销”，更青睐好玩、互动性强的内容形式，新媒体的双向传播

特性刚好满足这一需求。3. 降低获客成本，提升线索质量垂直媒体单线索成本达200-300元，

而新媒体自然流线索成本仅10-60元/ 条，付费流也仅100-150元/条，成本优势显著。新媒

体可精准植入本地地标、区域政策，同城用户占比能提升至15%以上，线索精准度远高于传



统渠道，有效减少无效跟进。4. 满足厂家考核，提升品牌竞争力当前多数汽车厂家将新媒

体直播场次、场观数、线索量等纳入经销商考核指标，做新媒体是完成商务政策要求的必要

动作。同行纷纷布局新媒体，通过专业内容放大品牌声誉，不做新媒体会导致品牌影响力落

后，市场份额被挤压。

核心痛点

汽车经销商新媒体运营“难”在哪？

人力成本高企且稳定性差

成本高：经销商自行组建团队需承担高额薪资成本，主播底薪6000元、运营主管底

薪7000元的标准下，单人年薪资固定成本达8万-12万元。如果是一个相对完整的配置，一年

的人力成本要在30万左右。

举例：一家经销商门店新媒体团队配置为：

2个主播（底薪6000）、1个运营（底薪8000）、1个投手（底薪8000）

不考虑新媒体部门主管岗（市场部兼任，或运营岗兼任）

则每月总成本为28000元；

一年的总成本是336000元。

（注意：以上仅算底薪，不含绩效）

稳定性差：行业人员平均流失率超35%，重复培训消耗大量资源，而65%的主播缺乏汽车

行业经验，专业度参差不齐直接影响运营效果。



招人难：优秀新媒体人才稀缺，门店吸引力不足，进一步加剧了招聘与留存难度。

运营效率低下且缺乏体系效率低：72%的门店难以完成日均2-4条短视频加4场直播的基础运

营需求。多数门店无专职运营管理人员，或由员工兼职负责，缺乏专业数据分析能力。无体

系：80%的账号存在内容与用户需求错位问题。90%的账号盲目模仿他人内容，未植入本地地

标、区域及自店政策，导致同城用户占比不足 15%，多平台运营时也缺乏差异化内容策略。

线索数量质量堪忧且转化低效

数量少：直播线索数量没有保障，相当一部分汽车经销商线索数量在200条徘徊。

质量差：自然流量线索有效率不足15%，大量无效线索浪费销售跟进时间。

成本高：单客获取成本偏高，64%的门店超出150-200元/ 条的行业合理区间，短视频爆

款率不足5%，70%的投放预算因目标受众定位不准而浪费。

转化低：后链路跟进同样存在短板，平均跟进时效超30分钟，客户流失率超35%，且缺

乏标准化话术库，线上转化到店率普遍低于2.3%的行业基准值。

前期投入与试错成本高昂

投入大：专业人才薪资、设备采购、基础投放等前期投入对单店构成显著成本压力。缺

乏系统培训体系和专业导师，难以转化行业最佳实践，

更新快：新媒体技能更新快，员工成长周期长，试错成本高且见效慢，粉丝与互动数据

增长乏力。

解决方案

汽车经销商新媒体代运营“好”在哪？

直播代运营：专业高效降本

代运营团队拥有资深主播，具备丰富汽车行业直播经验，熟悉产品知识与运营技巧，可

提供全方位专业化服务。

相较于自行运营，代运营无需承担招聘、社保等额外成本，仅需支付固定月度服务费，

能节省40%的人力成本，且无长期雇佣风险。

成熟团队可快速启动项目，专业主播三天内即可开播，人员效率提升30%，有效避免因

员工离职、休假导致的运营中断。服务中明确线索获取目标，助力门店完成意向客户积累，

同时满足厂家商务政策要求。

投流代运营：精准投放提效

投流代运营团队由广告投放专家、数据分析师、运营专员组成，均具备3年以上汽车行

业投流经验，熟悉平台规则与算法。依托自主研发的大数据分析系统，可深度挖掘投放数据，

及时发现问题并优化策略，避免 “外行试错” 成本。



根据经销商预算和营销目标定制方案，通过精准定位目标受众、实时监测调整投放策略，有

效降低获客成本，解决自行投流中人群标签匹配度低、数据反馈滞后、策略调整缓慢等问题。

代运营模式核心优势

“多快好省” 是代运营模式的显著特征：

团队人员充足，头部主播可灵活调配，保障运营连续性；

无需从零搭建团队，即刻启动运营，缩短投入到产出的时间；

专业运营提升品牌影响力与销售转化，扩大市场占有率；

以固定月度服务费替代固定薪资支出，大幅降低人力与管理成本；

通过精准运营获取高质量线索，提升转化率与成交占比。
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汽车经销商新媒体代运营模式

直播代运营提供两种合作模式：

一是包月服务：费用约3万元一个月，适用于新媒体月投放金额5万以下的经销商，保

证CPL值及厂家要求的直播场次与考核指标，每天至少3场直播，配备运营、投手、私信挖掘

及主播团队。店端仅需承担投流费用。

（店端主播+运营+私信挖掘等费用合计一般也在3万左右，但是产出少，无法为线索和

销量提供有效帮助）

二是线索结算：按CPL值收费，标准为30-45元/条，根据直播的品牌及要求调整，店端

负责投流费用。该模式不包含直播场次等厂家考核指标。两种模式均能有效降低经销商投入，

提升线索质量与成交占比，相较于自行运营100-200元/条的线索成本，性价比优势显著。

（店端线索成本一般都在100-200元之间，投流费用大，线索产出少，无法为线索和销

量提高有效帮助；我们代运营即降低了投入费用并且提高线索及成交占比）

投流代运营

汽车经销商新媒体代运营模式

现状痛点：

1.没有投手或招不到投手，依赖运营兼职操作。缺乏新媒体汽车行业垂类投放经验，缺

乏竞价逻辑与平台规则理解。人群标签匹配度低；依赖通用策略，无法针对汽车用户需求设

计内容。



2.数据反馈滞后，难以及时止损低效计划。

3.策略调整周期长达3-5天，错过热点流量。

解决方案：

1.提供汽车行业专属投流团队（3年以上经验）。

2.根据预算和目标定制合理方案，精准定位，优化策略，降低获客成本，关停低效计划。

代运营优势：

1.行业垂直化：汽车垂类投流经验+数据模型，精准锁定用户。

2.团队专业化：认证投手+实时策略库，避免“外行试错”成本。

3.资源杠杆化：复用代运营流量池，降低冷启动成本。

合作模式：

按照投流金额的20%进行服务费收取

例：投流费用2W*20%=4000元

总结

汽车经销商新媒体代运营模式

在新媒体营销成为汽车行业竞争核心战场的背景下，经销商自行运营面临的人力、效率、成

本、转化等多重痛点，已成为制约其数字化转型的关键瓶颈。代运营模式凭借专业团队、成

熟体系、精准运营与成本优势，有效破解了这些难题，为经销商提供了高效、省心、高回报

的运营解决方案。无论是直播代运营还是投流代运营，都能帮助经销商聚焦核心业务，在降

低运营成本的同时提升品牌影响力与销售转化效率，成为汽车经销商在存量市场中突围的重

要选择。

汽车经销商新媒体运营、直播相关同仁欢迎进群交流！共创共享！
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