
u 品牌名称：广汽丰田

u 所属行业：汽车及交通运输类

u 执行时间：2020.11.04-12.24

u 参选类别：汽车及交通运输类

2020广汽丰田丰云行APP双十一嗨翻购物节



背景&目标

目标

2020年继续打造专属爆款双十一活动，
促进平台销售，拉动DLR销量。

 
背景

2019年双十一以多维度促进销售力度通过丰狂购车节新车政策、新能源车保值回购，打造线上年度盛典。
累计曝光157万人次，参与人数38万，收集线索1.4万条，促成新车销售0.7万台。



洞察&策略

以汽车类用品模拟机舱体验课程
为噱头

开展拼团优惠

主会场 分会场
 主会场以四大板块引爆双十一活动  分会场丰云店铺&DLR优惠重磅来袭

丰云店铺

DLR优惠

丰云店铺入驻分会场
多方位展示店铺特色

DLR响应活动优惠政策
调动用户消费

本次双十一活动结合对内资源置换
设置主、分会场，多维度多板块进行拉新促活，促进销售达成

1元秒杀
再度引爆秒杀热潮

吸引用户，助力商城消费

评论区

拼团

众筹

以高价值原厂用品及服务为噱头
开展拼团

航空特别版为噱头打造车型众筹
以及VIP充值券助力终端销售

汇聚用户好评分享
吸引围观及关注



洞察&策略

每家销售店可获价值10万元资源 每家店最低在线销售50台

提供保养服务类优惠
（每家销售店自主设定优惠

力度）

购 车 优 惠

每家销售店提供5**-
1***元购车优惠

提供金融保险类优惠
（每家销售店自主设定优惠

力度）
总部提供广宣资源对

丰云店铺进行对外传播
进行丰云店铺端口开发
开发后可供销售店进驻

由总部统一页面主视觉
及整体设计

合作形式（对内）

DLR丰云体系 资源置换

联动全国销售店开展资源置换， 以H5形式开展销售店分会场
由总部助力，销售店开设丰云店铺，拉动线上销售，实现销售达成

购 车 优 惠 金 融 保 险 优 惠 保 养 服 务 优 惠端 口 开 发 店 铺 页 面 设 计 总 部 广 宣 资 源



媒介&执行

四大板块针对不同用户进行活动设置，实现拉新促活，提升商城及新车销售

1

2

3

4
PART1 秒杀

针对已购车主

PART2 拼团
针对新老用户

PART3 众筹

PART4 评论区

促活

针对潜客

针对所有参与用户

提升知名度，促进来店及销售

 主会场 规划 众筹 秒杀 拼团 评论区

拉新促活 吸引互动



媒介&执行

活动设计的主会场/分会场以H5的形式展示

主会场 分会场



媒介&执行

促进车型销售

航空特别版车型众筹

以航空特别版车型为众筹噱头

VIP充值券众筹
以VIP充值返还高价值现金券/用品券为噱头

吸引持续到店，促进DLR销售

以车型及VIP充值券两大众筹形式多维度，多样化满足用户需求
促进车型销售同时，吸引用户持续到店，提升销售店销量

 主会场 规划 众筹 秒杀 拼团 评论区



媒介&执行

采用秒杀来实现用户促活：对丰云行老车主进行分类，依据不同细分人群
的特征，选取针对性的秒杀商品，吸引用户参与，提升活跃度

①1年内新车主 ②1-5年车龄车主 ③5年以上车龄车主

人群特征：车辆存在深度养护需求，
但车主对车辆的重视程度降低，会
尝试更便宜的非原厂维保产品；

选品方向：a.置换购车补贴、轮胎、
电瓶等深度保养产品；b.冬季汽车
保养产品。

人群特征：爱惜车辆，注重车辆保
养，关注服务质量，会优先选择原
厂维保产品和服务；

选品方向：a.保养工时券、机油、
滤清器等高频消耗品；b.冬季汽车
保养产品。

人群特征：对于汽车保养需求较小
(首保免费)，但一般会在半年内配
齐汽车用品；

选品方向：汽车用品通用券、手机
座充等标配车品。

 500元汽车用品
通用优惠券

④沉睡用户

人群特征：主要为凯美瑞、汉兰达
等车型车主，对于线上小额的优惠
不敏感，重视服务和商品购买体验；

选品方向：福袋、盲盒等趣味性产
品。

 主会场 规划 众筹 秒杀 拼团 评论区



媒介&执行
 主会场 规划 众筹 秒杀 拼团 评论区

以利益点+猜字的系列创意海报，为秒杀活动进行预热，吸引关注



媒介&执行

拼团作为对秒杀活动的补充，用拼人气的形式，弥补拼手速的不足，
选品上采用高价值产品，刺激顾客拉人成团，裂变传播

内容有更新

用超值产品维系：老车主拼团，尊享超值原厂用品或服务

老
车
主
拼
团
福
利

• 目标客户：丰云行各车龄的车主；

• 商品原价：约2***元；

• 拼团价格：1**元；

• 组团人数：5人成团

360度全景影像系统 深度养护套餐
忠
诚
车
主

1000元轮胎券 流媒体后视镜

 主会场 规划 众筹 秒杀 拼团 评论区



媒介&执行

①用户下单购物
②在评论区分享购物体验及产
品好评  
③以弹幕的形式在评论区板块
呈现反馈

专设评论区，用户好评分享，形成互动
引起关注围观，吸引购买

 主会场 规划 众筹 秒杀 拼团 评论区

评论区



媒介&执行

主会场 丰云店铺 店铺详情页 商品详情页

分会场头图

本次活动设计丰云店铺分会场，根据顾客所在城市，推荐附近经销商；
并在主会场设置资源位，择优展示

 分会场

1元秒杀
再度引爆秒杀热潮

吸引用户，助力商城消费

评论区

拼团

众筹

以高价值原厂用品及服务为噱头
开展拼团

航空特别版为噱头打造车型众筹
以及VIP充值券助力终端销售

汇聚用户好评分享
吸引围观及关注



媒介&执行

以11.11节点海报，为会场各版块造势，吸引用户关注



效果&反馈

Ø 商城主会场（拼团、秒杀、众筹）：活动UV量、PV量及商城订单超额完成。

Ø 丰云店铺效果数据：丰云店铺为经销商带来大量用户线索，订单主要来自售后商品，占比91%

数据项 PV UV 商城订单量 商城销售额 新车销售额(估) ROI

实绩 4,083,262 262,657 16,006 4XXX,XXX 24,XXX,XXX 2.5

数据项 PV UV 线索量 新车销售额(估) 售后销售额

实绩 89,972 26,194 9,863 27,XXX,XXX 3XX,XXX

销售数据 – 用户活跃度 – 订单



效果&反馈

Ø 双十一活动有效提高了用户打开APP的次数，双十一每天的活跃用户高于非活动期间的日均UV，其中11/11
达到峰值，UV为120,469；

Ø 同为秒杀形式，对比618秒杀（11场），双十一秒杀（6场）期间，日均UV增长了46%，促活效果更明显。

40,000

70,000

100,000

130,000

6/1 6/6 6/11 6/16 6/21 6/26 11/1 11/6 11/11 11/16 11/21

APP活跃用户UV趋势

数据项 日常（7-10月） 618秒杀（11场） 双十一秒杀（6场） 双十一（11/11-11/22）

日均UV  65,796  71,327  104,189  95,439 

日常(7-10月)
UV均值

618

销售数据 – 用户活跃度 – 订单



效果&反馈

双十一 活动共带来19,221笔支付订单，主要来自秒杀，6场秒杀共收获14,906订单，占比78%

• 秒杀共带来14,906笔支付订单，其中“100元保养工时券”、“纯牌0w20全合成机油4L”、“纯牌长效耐久防冻
液4L”、“福袋”售卖数量多、支付率高，较受欢迎；

• 拼团共带来1,066笔支付订单；

• 众筹共带来208笔支付订单，单日全部众筹完毕；

• 丰云店铺共带来3,041笔支付订单，其中“100元保养工时券”销量最高，支付订单2,222笔，占73%。

销售数据 – 用户活跃度 – 订单

活动共带来
19,221笔支付订单

6场秒杀
14,906订单

占比
78%


