
2025.12.18 / xudong / 腾讯广告营销中心

汽车行业视频号短视频
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全域广告资源矩阵
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生态板块与用户偏好
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生态板块 用户行为偏好

社交生态

(微信/QQ)

强关系连接：信任熟人推荐，活跃于朋友圈、社群。

主动探索：使用搜索功能解决明确问题。

短视频/直播生态

(视频号)

即时互动：喜欢点赞、评论、转发，参与直播抽奖。

决策：易被直观演示、氛围感染和限时优惠打动。

长视频与IP生态

(腾讯视频/腾讯体育)

深度沉浸：追求剧情、赛事、IP的完整体验，容忍度相

对高。

粉丝群体：对特定IP、明星、球队有强烈情感和忠诚度。

资讯阅读生态

(腾讯新闻/QQ浏览器)

信息获取：关注时事、科技、汽车、财经等垂直领域，

有求知欲。

理性决策：倾向于阅读深度分析，信任权威来源。

音乐音频生态

(QQ音乐/全民K歌)

互动娱乐：喜欢唱歌、分享、参与歌单共创。

参与粉丝经济：为偶像打榜、消费数字专辑。



微信视频号广告

微信视频号广告是基于微信生态体系，以视频号相关能力在微信视频号场景内进行展示的内容广告。 6
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视频号主页装修核心要点-账号命名

①命名公式

• [所在城市] + [汽车品牌] + 「xx4S店/旗舰店」

• 城市：明确服务范围，吸引本地客户

• 品牌：代理的汽车品牌或所属集团

• 核心词：点明身份（例：4s店、旗舰店、体验中心）
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②风格参考

• 标准专业型（重庆奇瑞风云换道超车4s店）

• 本地化亲和型（XX城市车生活）

• 创意/IP化型（XX淘车日记）

• 价值导向型（XX淘好车）

③“要”与“不要”

• 关键词，包含城市和汽车品牌便于搜索

• 体现授权资质，提升信任（例：4s店）

• 简洁明了，便于记忆

• 与线下实体店关联，方便查验

• 避免使用生僻字，不利于传播

• 名称过长，用户记不住

• 含义模糊，无法判断身份和业务

• 频繁改名，老粉流失

对于汽车经销商，视频号名称的首要任务是“降低用户的认知成本”，让他一眼就知道“你是谁、你在哪、你卖什么车”。



视频号主页装修核心要点-头像

①品牌logo

这是绝大多数4S店的首选，能快速建立官方和专业的形象。

• 做法：直接使用代理品牌的官方Logo，或者经销商集团的Logo。

• 适合账号：所有官方授权经销商，尤其是希望建立专业、权威形象的

账号。
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②专业人像

适合以老板、明星销售、网红技师为核心IP的账号，能快速拉近与用户的

距离。

• 做法：使用专业、得体的职业照。

• 要求：

1.背景简洁干净，或在展厅、维修车间等与工作相关的环境。

2.着装：穿工服或正装，佩戴工牌。

3.表情：自然、自信、有亲和力的笑容。

• 适合账号：内容高度人格化，主打个人魅力和专业知识的账号。

③务必避开的头像“雷区”

• 复杂混乱：避免将多台车、大量文字、复杂图案塞进小头像里。

• 模糊不清：不使用低像素、带水印或拉伸变形的图片。

• 随性生活照：过于随意的生活照、风景照会显得很不专业。

头像确定后，应保持一定的稳定性，不宜频繁更换，以便于老粉丝识别和记忆。



视频号主页装修核心要点-简介

公式：【身份定位】+ 【核心价值/优势】+ 【内容预告】+ 【行动指令】

例一：官方权威型（适合4S店/官方授权店）

【身份定位】 广州XX品牌4S中心官方视频号

【核心价值】 广州地区x品牌新车销售、官方认证二手车、原厂配件、

售后维修一站式服务。

【内容预告】 第一时间发布新车资讯、购车政策与养车知识。

【行动指令】 ☎️销售热线：xxxx-xxxxxxx

    ☎️服务热线：xxxx-xxxxxxx

特点：专业、权威、值得信赖，突出“官方”背书和一站式服务。
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请务必检查：视频号名称、头像、简介三者是否信息统一、风格一致，共同构建一个专业、可信的经销商形象。

例二：IP亲和型（适合老板/明星销售个人号）

【身份定位】 20年汽车老炮，XX品牌销售总监 | “XX”

【核心价值】 只说大实话，帮您避坑，用我的资源帮您底价开走x品

牌车。

【内容预告】 每日分享x品牌全系车型深度评测和行业干货。

【行动指令】 → 私信预约试驾，享专属优惠！

特点：人格化、接地气、强信任，突出“真人”和“资源”优势。



视频号主页装修核心要点-封面设计

账号命名 封面设计的核心原则：

①强视觉吸引：

封面是“广告牌”，须在0.5秒内抓住用户眼球。使用高清、有冲击力的车辆图片或明确利益

点。

②信息清晰传达：

用户扫一眼就能知道视频核心内容（如：讲哪款车？什么活动？解决什么问题？）。

③风格统一：

所有视频封面应采用统一的版式、字体、颜色和Logo位置，形成强烈的账号风格和品牌记

忆。
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封面设计4要✅

①统一字体与配色：全账号封面使用不超过2种字体，主色调与品牌色关联。

②固定信息栏：将账号名/品牌名以固定样式、固定在某一角落，形成品牌烙印。

③预留安全区域：重要文字和Logo不要紧贴边缘，防止被平台界面元素遮挡。

④保持高清画质：封面图分辨率建议不低于1080*1920（9:16竖版），保证清晰度。
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优质素材拆解

3秒
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7秒 5秒 3秒 3秒

①配色：内外景色调一致无割裂感，素材整体色调鲜艳画面清晰，观感好

②内容：内容主体明确，主利益点清晰明了（国补、省补、厂补）

③字幕：重要信息固定在视频上方，主要信息字幕加重、放大

④演员：形象气质好、口齿清晰，表现力活跃

⑤节奏：建议每3-5秒有一次画面变换/镜头切换，

提升用户观感，吸引注意力



脚本拆解构思
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脚本要服务于降低决策成本、缩短转化路径。用最直接的方式告诉用户：你有痛点，我有产品，产品好（证明），现在买划算（促

单），点这里转化（指令）。

模块 核心目标 镜头&文案

①黄金3秒 让用户停止滑动，筛选目标用户
画面1：门店外景，拍摄门店标识，演员站于标识右下方（中景）
主演：全珠海寻找10年以上的旧车！（台词有力）

②核心冲突展示
③买点证明

放大痛苦，引出解决方案，建立产品关联。
快速证明“为什么你的产品能行”，消除疑虑。

画面2：演员站立于副驾门外，和主驾客户对台词（中景）
主演：帅哥你是什么旧车？
客户：xx年xx车
主演：xx年xx车可以抵xx钱，加上厂补xx，省补xx

画面3：演员站于后备箱位置，后备箱打开，客户背对（全景）
主演：帅哥你是什么车？
客户：xx年xx车
主演：xx年xx车可以给你抵xx钱

④促单
⑤明确行动指令

营造稀缺与信任，推动立即行动。
给出唯一的操作路径。

画面4：演员在车头右前方，在车头右前方拍摄（中景）
文案：如果您有旧车想置换

画面5：接画面4，转换广角镜头拍摄（全景）
文案：可以把旧车品牌和年限，点击下方发送给我
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摄影景别
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景别是被摄主体在镜头画面中所呈现的范围，是叙事中流动着的镜头画面，

是视频创作中独具特征的语言。景别通常以成年人的正常身高为依据划分画

面范围。

常用景别一般分为:远景、全景、中景、近景、特写。景别是非常具有主观性

的创作选择，是对情节发展、人物理解矛盾冲突的视觉诠释。

决定景别大小的因素：

1、手机到被摄物体的距离，距离越近景别越小，距离越远景别越大。

2、镜头的焦距(手机的缩放功能)，焦距越长景别越小，焦距越短景别越大。

3、被摄物体的重要性，重要性越高景别越小。

4、情节发展节奏，情节发展舒缓景别大，情节发展紧张景别小。



构图思维-点构图
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三分点构图：把主体放在三分线相交的4个点上。

特点：画面和谐，更生动、有呼吸感，但有些场景拍出来

会不协调，需要相对三分点上另放元素

三分
点

中心
点

中心点构图：顾名思义把拍摄主体放置在取景框中间位置。

特点：操作简单，画面舒适，但是缺乏活力

三分
点

三分
点

三分
点

对角线

对角线

三分线

三分线

三分线 三分线



构图思维-线构图
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三分线构图：把主体放在水平或者垂直的三分线上。

特点：构图灵活，更容易有趣味性

如果拍摄人脸，要注意人脸朝向，脸朝右放在左三分线，朝左放在右三分线

对称线构图：对称线构图是中心点构图的延伸，指沿着画面水平

居中线或者垂直居中线进行构图。

特点：给人的感觉非常稳重

对角线构图：把主体放在取景框内两条对角线上。

特点：会产生动感和不稳定，一般用在动感比较强的场景，如果

拍人，人脸作为视觉重点，一般要把人脸放在三分点或者中心点

上

引导线构图：利用画面中的线条把观众的视线引导到主体上

特点：容易突出主体，加强画面的层次感

建议引导线引导出的主体放置在画面的三分点或者中心点上，画面会更

和谐更舒服



构图思维-面构图
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框架式构图：框架式构图就是前景构图的延伸，用框架框

住主体，整个框架作为前景。

特点：主体画面会更突出

前景构图：画面主体前的景叫前景，前景就是一个面。

特点：画面会显得有趣，增加立体感

注意前景需要与拍摄主体有关联性，不能随便找一个毫不相关东

西作为前景，这样会不和谐

填充构图：让画面物体填充满整个画面。

特点：适合比较聚集的事物拍摄

重复构图：画面中有比较多重复的元素可以把画面中的元素进行

重复排列。

注意元素排列最好是基于某种有规律的排列逻辑



剪辑相关注意事项
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①快节奏剪辑：

建议每3-5秒有一次节奏的变换（镜头、画面、音乐），避免长

时间的静态画面。

②字幕强化：

添加醒目标题字幕、核心卖点字幕、引导行动字幕。

字幕停留时间足够阅读，不要一闪而过。

字体清晰、颜色对比强。

③声音设计：

需添加背景音乐和关键音效（如点击声、提示音）增强氛围。

④品牌元素统一：

品牌Logo、色调、口号等需与整体营销物料保持一致，但出现不

宜过于频繁或生硬。

可编辑简短脚本文案只体现重点信息（政策、主要利益点、车系、品牌等）制作纯剪辑类素材，缓解素材压力，但占比不要过高。
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“信任基石”与“转化利器”

内容短视频
①目标：核心在于建立品牌专业形象、维系基盘客户、沉淀私域流量、提升账号活跃度与粉丝粘

性。追求长期“养粉”和品牌建设。

②主题：侧重于提供实用价值和情感共鸣。常见形式包括：

用车知识干货（保养技巧、功能使用指南）

品牌/门店故事（销售日常、客户提车瞬间、售后服务）

轻度娱乐与热点结合（结合社会热点或创作轻松有趣的汽车相关段子）

本地化生活内容（自驾路线推荐）

③制作：鼓励一线销售、售后员工真人出镜，展现真实工作场景，增强可信度。拍摄可以更灵活，

甚至用手机完成，重在内容本身的价值。

④衡量标准：重点关注完播率、点赞、评论、转发、粉丝增长数、账号活跃度等互动和品牌影响

力指标。
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“信任基石”与“转化利器”

信息流短视频
①目标：非常明确，即获取销售线索、促进留资、推动到店、实现成交。一切内容设计都为提升

“点击-留资-转化”这一路径的效率服务。

②主题：高度集中于产品卖点和促销信息，旨在短时间内激发购买欲望。常见形式包括：

核心卖点深度解析

限时优惠/特价车发布

直播活动预热

③制作：通常需要更专业的脚本、拍摄和剪辑，画面质感、音效、节奏感要求更高，以确保在信

息流中能第一时间抓住眼球并传递关键信息。

④衡量标准：目标转化成本 (CPA)、留资成本（CPL）、留资数量、到店及成交（CPS）等指标。
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总结
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维度 内容短视频（信任基石） 信息流短视频（转化利器）

核心目标 品牌建设、信任培育、私域沉淀 销售线索获取与即时转化

内容焦点 多元化价值提供（知识、娱乐） 单一产品/促销说服（卖点、优惠、对比）

制作与呈现 真实、自然、亲和力强 专业、精炼、冲击力强

流量来源 私域转发 + 自然推荐 付费广告精准投放

效果衡量 互动率、粉丝增长、品牌口碑 CTR、CVR、CPA、CPL、CPS



25

讲师答疑

请将您的问题提交到问答区



Thanks！
“营销学堂小助手”

获取更多学习资源

欢迎扫码添加
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