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近年来，越来越多的汽车经销店开始尝试售后直播业务，但效果参差不齐。有的门店直

播间人气旺盛、订单不断，而更多门店却面临观众稀少、转化困难的尴尬局面。直播显效并

非偶然，背后是对车主需求的精准把握与科学的运营方法。如何系统提升售后直播效果，解

决常见痛点，最终实现业务增长？

售后直播难以见效的三大痛点

车主 “怕坑”心理难消除。许多车主对汽车售后服务心存疑虑，认为服务顾问的建议

往往是为了推销而非真实需要。特别是在钣喷等隐形工程领域，车主无法直接观察维修过程，

更加担心“以次充好”，支付高价却未获得相应服务品质。



拉新“费劲”成本高效果差。传统拉新方式效果日益衰减。发传单转化率极低，线下促

销活动投入产出比失衡。更棘手的是老客户流失问题：许多门店仅掌握车主电话号码，一两

年后可能联系不上；即使添加微信，频繁发送促销信息也易被视作骚扰，导致被拉黑。

卖货“吃力”专业术语难共鸣。售后产品直播销售面临讲解难题。例如，包含“机油更

换+28项检测+轮胎换位”的保养套餐虽比线下便宜180元，但直播半小时仅有个别订单；养

护产品因使用“积碳导致油耗增加15%”等专业术语，难以引起车主共鸣。一味念参数、

讲“技术黑话”，导致观众听几分钟就划走，直播间仅剩若干员工“凑人数”。

解决痛点的三个方案

解决以上直播痛点，还需要围绕车主需求，从内容、引流和转化方面下功夫：

内容“说人话”：让车主易懂易信。直播核心不在于“炫技术”，而在于“解决车主的

困扰”。建议避免使用“气门正时”、“燃油喷射”等专业术语，转而采用生活化语

言：“车开起来抖动，可能是火花塞需要更换，就像人感冒需要吃药一样”，简单直白。同

时，结合本地用车场景找直播话题，如“近期多雨，底盘容易生锈，教您5分钟检查底盘螺

丝，家中即可完成”，有效拉近与车主距离。

引流 “找对人”：把3公里内的车主请进来。售后门店中90%客户来自周边3-5公里，引

流要精准。具体方法包括：

开播前：在平台添加门店定位，使用“XX区汽车保养”等同城话题，平台会优先推荐给

附近车主；

投流技巧：预算有限时采用分阶段投流，开播前1小时投流推同城预约，吸引车主提前

锁定直播间；直播中根据互动情况调整，当观众询问下单方式时追加投流，放大效果。多积

累经验，摸索符合本账号的投流方法。



线下联动：门店门口张贴“扫码看直播，免费领滤芯”海报，引导车主关注店铺账号。

转化“线索”三步骤：从留客到成交。第一步：用“低价福利”留住人。直播开场先

上“9.9元四轮换位”、“36元买养护品送200元养护清洗券”等低成本福利产品，吸引车主

停留的同时收集客户信息（下单需填写手机号）。

第二步：推“主力产品”清晰阐述价值。低价福利后推出保养套餐、钣喷套餐等主力产

品。明确说明“原价多少，直播价多少”“包含哪些服务”“适合何种用车习惯”等，将优

惠与价值讲透彻。

第三步：简化到店流程。车主下单后立即发送含门店地址、导航链接和预约电话的核销

短信；24小时内客服跟进预约，减少订单流失。对于钣喷等大额业务，开展“定金翻倍”活

动，如支付100元定金可抵300元，促使车主锁定名额。

对于已开展或准备开展直播营销的门店而言，持续运营是基础，精准投流是关键，优质

内容是核心竞争力，而线下体验则是最终保障。只有构建完整体系，才能在售后直播领域取

得长期成效。
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