
奥迪数字展厅

u 所属行业：汽车

u 执行时间：2017.09.01-12.20

u 执行范围：大中华区

u 参选类别： 大数据营销类



背景&目标

l 案例背景与营销目标：

背景：汽车厂商目前无法有效管理经销商线索转化数量及质量；在投入产出过程中无法通过数字化方式进行管理干预，

智能被动接受人为和主观转化结果；在数字化信息线索逐渐取代传统线索获取形式的背景下，转化管理方法单一，

只能通过简单传统的图表或邮件形式反馈经营管理过程；展厅数字化体验较少，接待流程仍以纸质化为主，数字化

体验较差；销售资源配比存在不合理情况，希望通过数字化方式高效管理线索及转化资源。

目标：展厅是销售转化的“最后一公里”数字化改造有利于快速推进全路数据化运营；通过数字化管理，推动经销商运

营规范化，确保销售流程及服务流程有效、合规执行；提升运营管理效率，节约成本；结合大数据，丰富线索画像

维度，为经销商转化提供多点式转化突破口，提升转化率；丰富主机厂用户数据库，优化提升线上精准营销效率；

实现智能化服务接待，为用户带来极致数字化体验。



洞察&策略

l 创意策略与执行：

用户进店后在前台人员的引导下，通过数字化智能终端（无线热点/Pad/小程序入口等）可以十分便捷的进行店内留资、店

端活动详情了解、车型资料查询等，店端亦可更高效的收集、管理用户信息。

销售助手模块是为销售人员提供的更方便的销售辅助工具。在基于进店用户意向评分指数的基础上，为店端智能分配销售

人员、推送提醒消息，帮助店端销售体系实时跟踪用户销售的全流程。

展厅客流监控模块主要负责对进店客群按照区域、时长、分布等条件进行分时段统计，并支持实时汇总和分级展现，在指

导店端销售环境以及产品功能区域的同时帮助主机厂获悉整体客流情况。

通过销售顾问的Pad、店端的智能电视、主机厂的互动大屏三个维度完成多终端智能交互模块的部署，提升客户感官体验

及厂商对店端情况的实时监控。

作为数字展厅的数据结果性产出，在集客、线索、画像、成交、销售分析等多个维度形成可视化报表，并可根据不同层级

的KPI需求，分层展示给各级管理者。



过程&实施

数字展厅概况

以用户导向为核心的数字化营销辅助体系。通过数字设备和大数据收集、分析、挖掘及应用，高效满足购车客户和售后进场客户真实需求，以用户导向

为主要目标的线索转化管理平台和经销商售后业务提升工具。

l 用户角度：全新数字化购车交互体验
。

l 主机厂、经销商角度：数字化运营评
价管理手段，经销商运营监测。

带来什么价值

画像
模型

采集

录入 展示

售前转化 售后服务

l 用户角度：便捷、透明的数字服务体
验。

l 主机厂、经销商角度：数字化管理模
式，提升客户体验与精细高效产能管
理手段。



过程&实施
数字展厅——售前用户场景描述

在数字化营销辅助体系下，可以依据进店客户的真实需求，帮助客户更直观、更深入的了解关注车型，实现以用户导向为主要目标的线索管理和转化提

升的目标。

进店

离店

引导登录免费Wifi
Portal端展示店铺资讯

展车旁大屏滚动播出车辆买点
引导关注汽车公众号二维码

小程序入口，扫描后可随时查看车辆详情

销售顾问洽谈
移动设备投屏介绍

车辆细节、竞品对比等信息

成交
客户信息完善

店内互动
获取购车优惠券或大礼包等

意向客户

首次进店

多次进店 自动登录免费Wifi
销售顾问可获知用户
进店频次，判断购车

需求强烈程度

用户到店，自动推送线索
画像评分至销售顾问处，
以便提供更有针对性的服

务



过程&实施
数字展厅——售后用户场景描述

通过数字展厅可以依据客户的真实需求，帮助客户在快捷、高度可视化的前提下完成车辆服务过程。以用户导向为核心，实现客户体验和留存提升的目

标。

进店

离店

车辆号牌识别
提醒服务顾问主动接待

车辆进入车间

服务结束，
售后顾问联系用户，

陪同确认已完成项目质量

结算交车
用户终端推送本次服务个性化

建议意见和相关反馈评价

用户可通过手机，
实时获取车间视频、查询车辆维

保进度、获取结束预估时间

售后客户

首次进店

预约进店 车辆号牌识别，系统自动匹配车辆预约信息，
及时告知服务顾问进行主动接待以及数字化开单

售后系统看板可视化体现工
位安排情况，以便服务顾问

落实或直接调整工位



过程&实施

数字展厅功能模块
功能模块以客户购车流程为主要分布依据，在设计上贯穿整个购车流程，突出品牌“用户导向”的核心理念。

意向咨询 需求沟通 进店计划 需求补充 需求对接 需求达成

线索采集 开发接触 跟进沟通 进店感知 转化洽谈 转化完成用户接待全流程

客户视角流程

功能模块 DMP线索接入 销售助手

数字化接待
多终端

智能交互
管理助手
统计报表

客流统计

让购车客户全程在数字化服务中完成满意购车体验，
同时帮助主机厂实时获悉店端数字化营销状态，优化经销商销售资源流程，提升转化效果。



过程&实施

实现路径:

•无线热点与探针硬件识别

•蓝牙iBeacon摇一摇互动设备

客户体验：

•数字化营销带来的极致体验

•高效的销售流程与便捷贴心服务

•多种互动手段（小程序、摇一摇）了解店端与品牌的各种

政策及活动

店端功能：

•通客户进店感知

•销售环境热力区域、行为识别

•蓝牙营销内容互动，

•微信小程序互动留资

功能详述1-用户数字化接待模块

用户进店后在前台人员的引导下，通过数字化智能终端（无线热点/Pad/小程序入口等）可以十分便捷的进行店内留资、店端活动详情了解、

车型资料查询等，店端亦可更高效的收集、管理用户信息。

用户感知 智能化留资

Pad终端微信小程序端

无线热点与探针

iBeacon设备 摄像头设备



过程&实施

功能详述2-销售助手模块

销售助手模块是为销售人员提供的更方便的销售辅助工具。在基于进店用户意向评分指数的基础上，为店端智能分配销售人员、推送提醒消息，帮助店端销售体

系实时跟踪用户销售的全流程。

销售助手
模块

进店用户
画像评分

销售跟进反
馈与信息修

正

进店用户分
配销售人员

进店用户
消息推送

针对进店留资的用户，基于DMP用户数据画

像体系的五大类维度输出用户标签与评分

根据店内自主定制的销售人员分配策略，数字展

厅系统可自动或手动对不同用户进行销售人员分

配。

完成不同用户的销售人员分配后，系统会自动通

过微信企业号，向相应的销售人员推送消息，并

提供用户信息。

销售人员在与用户的交流以及销售进展的过程中，

能够在销售助手中实时补充修正客户信息，保证

店端经理随时掌握销售人员跟进动态。

A客户二次来店，系统自动
响应并提示销售顾问。上次
来店通过A微信注册已关注
H7 3.0T

A客户首次到店，系统暂无
痕迹通过与销售顾问沟通下
载了APP，留痕留档。

B客户三次来店，系统自动响应并
提示销售顾问上次来店通过短信注
册近期上网关注车型包括BMW 5
系、雷克萨斯ES、Audi A6等

该顾客第四次来店，系统自动响
应并提示销售顾问
之前已基本锁定H7，近30天去过
同城店。系统预测: 本次以价格谈
判为主



过程&实施

功能详述3-客流监控模块

展厅客流监控模块主要负责对进店客群按照区域、时长、分布等条件进行分时段统计，并支持实时汇总和分级展现，在指导店端销售环境以及产品功能

区域的同时帮助主机厂获悉整体客流情况。

此数据在线实时更新，主机厂管理层可通过手

机端在线实时查看全国品牌4S店的人流量状

况及相关的分析，更容易发现问题，问题出现

后可以最快予以解决，为决策提供大量的数据

支撑。



过程&实施

功能详述4-多终端智能交互模块
通过销售顾问的Pad、店端的智能电视、主机厂的互动大屏三个维度完成多终端智能交互模块的部署，提升客户感官体验及厂商对店端情况的实时监控。

可编辑内容推送

打通Database系统，选择素材一键推送至大屏幕实时展现

视频会议或远程培训

通过远程方式，实现店端与上级管理部门的快速沟通

实时监控与销售统计

通过店内摄像头和DMP系统协助主机厂实时查询店端情况

对店端：可以在销售顾问和客户洽谈时进行车辆信息展示，给予客户更直观易读的车辆介绍，结合实车给用户的感官反应，最终提高成交率；

对主机厂：店内大屏幕可实时显示店端集客、销售数据的展示，也可作为视频会议或远程培训的设备终端，提高主机厂与经销商间信息传达的效率；同时，结
合摄像头设备，还可作为主机厂对店端实景监控的工具。



过程&实施

功能详述5-可视化报表模块

作为数字展厅的数据结果性产出，在集客、线索、画像、成交、销售分析等多个维度形成可视化报表，并可根据不同层级的KPI需求，分层

展示给各级管理者。

公司（全局掌控）

公司高管

公司部门

4S店总经理

4S店经理

销售顾问

4S店（销售管理）

以开放式接口提供服务，超

过三家经销商的KPI需求，

即可添加，定制化升级。

定制化升级功能

针对不同层级角色定制化展

现统计报表，满足不同层级

的KPI统计需求。

不同层级KPI需求



亮点&创意

l 核心策略与创新点：

ü 线上数据一站式采集传递

ü 大数据客户画像丰富

ü 高效管理线索管理流程

ü 客观统计转化结果及过程

ü 智能硬件采集客户真实购买意向需求



效果&反馈

1、 建立数字化营销业务管理体系；

2、 通过数字化营销系统使用实现：线索量扩大、线索维度提升、分级转化率提升的效果；

3、 数字营销系统实现：客流提升15%以上、成交率提升3%以上、店端互联网营销集客量达95%以上、百

万量级高意向客户&成绩爱客户特征线索模型。



效果&反馈

l 营销效果与市场反馈：

目前已经合作包括在内的多家主机厂商，店铺2018年将铺设至百家，在前期与奥迪合作的两期中，覆盖全国9家和

北京22家经销商，收到经销商一致好评。

汽车主厂商通过爱卡汽车平台获取的汽车信息通过精准科技大数据平台赋能，实现了意向客户的高效转化，以大数

据技术助力汽车品牌实现精准营销。

——爱卡汽车

精准科技搭建的数字展厅带给消费者智能化购车体验，销售顾问能够快速了解我们消费者的诉求，沟通更加流畅，

购车体验很好。

——消费者


