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背景

2020年随着疫情的爆发，为了在特殊时期，既不激发大家对企业的负面情绪，又可以帮助企业持续曝光，春秋航空不断探索，

以旅客渴望出行、储备旅行信息为动力，以提供实用、有趣和有价值的信息为目标，开创了“春秋直播间”系列主题宣传活动。

截止至8月底，春秋直播间已进行了18期直播，分别邀请了春秋航空公司董事长、创始人、部门总监/总经理和旅行达人等近

30位嘉宾在线分享关于航空服务、飞行培训、旅行生活等话题，从单纯的面对镜头聊天式分享到走进现场的体验式采访，从单一的

嘉宾演讲到多城嘉宾连线互动，春秋直播间已经历了四次改造更新，每一期都秉承着让粉丝看想看的，让粉丝获得实用有价值的信

息而出发创作。
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挑战

1. 航空公司的直播如何定位？如何做到与旅游公司和旅游博主的直播差异化？

2. 我们能输出什么有价值信息既能满足粉丝想要看的又能宣传公司的正面积极形象，提升品牌好感度？

3. 播什么才能吸引粉丝增加互动？卖优惠票？直播平台无法链接机票销售；礼品抽奖？选什么礼品，送多少个合适才能留住粉丝

持续观看？

4. 直播间的是一个公开的平台，任何粉丝都可以进入观看，如何避免直播间变成大型投诉现场？

5. 有哪些内容是可以向外直播的，哪些是有限制需要审批通报的？

6. 如何挑选嘉宾？无论是内部嘉宾还是外部达人，都要避免潜在的个人负面形象对春秋航空品牌的影响。

7. 关于主播，是邀请一个外部达人还是培养春秋自己的主播？选拔标准如何？投入成本有哪些？是否能充分的把握春秋直播间的

调性？
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目标设置

1. 人有我必有，要做成自己特色的直播项目，成为持续性的宣传媒介。

2. 最大化的利用网络，无接触的在全国进行品牌宣传，达到影响力最大化。

3. 提升品牌好感度，增强粉丝粘性，吸收新粉。
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整体营销策略制定

一．2个定位：

内容定位：以公司核心理念为宣传重心，站在受众角度制作内容，安全、专业与温度是对外宣传的出发点

主播定位：塑造不同个性的春秋主播，有业务背景的知性主播传达“安全、专业”的品牌理念，活泼可爱的甜美主播突显品牌的活

力与创新。

二．3个差异化：

内容差异化：航空公司的直播内容要与旅游公司和旅游主播的内容形成差异，体现航空的特性。

形式差异化：要系列化、多样化、多角度的展现核心主题，达到风格迥异、形成差异、创新看点。

互动差异化：不仅让粉丝在直播间里互动，也要让他们参与到内容创作中，让他们来决定看什么内容。
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整体营销策略制定

三．4个原则：互惠原则、喜好原则、权威原则、稀缺原则

互惠原则：一定是以粉丝受惠为优先，让他们快乐的接收我们传达的内容信息，期待下一次的受惠。

喜好原则：一定是粉丝爱看的、想看的内容。

权威原则：以专业的角度传播普及正能量的内容。

稀缺原则：让旅客看到平时看不见的人，有机会对话平时说不到的话，感受平时不轻易能感受的事。

7



创新/创意

1. 粉丝直接参与直播内容的创作

在微博和头条上提前发布直播预告，提倡粉丝提问建议。根据粉丝的要求进行直播内容创作。

2. 不断求变的主题

第一阶段春秋达人秀，6位旅游博主、环球旅行家、设计师分享航空、旅游、酒店等多领域体验；

第二阶段春秋大咖秀，4月25日，王煜董事长成为疫情期间国内航空企业负责人第一次开通直播；

5月19日，中国大众化航空第一人、春秋旅游和春秋航空的创始人王正华“飞”进了直播间；

第三阶段春秋主题秀，4位部门总监领导做客直播间，第一次让管理层与旅客直面对话，用权威传达“准点、品质、安全和实

惠”的品牌形象；

第四阶段春秋现场秀，直播走进维修、飞行和空乘培训现场，让旅客用眼睛感受“专业”，更直观的了解民航人为了保障安全

飞行背后所做的努力。



成本及资源投入

归类项 投入费用 投入资源 备注

平台推广 0元

主播费用 0元 0元机票若干

直播间抽奖礼品 / 春秋航空吉祥物派乐公仔（标准款、机长款）
春秋航空机模（标准款、大圣款、booking号）
春秋航空限量周边（冰丝口罩、15周年纪念款棒球帽、台历）
春秋航空优惠券
酒店免房券（赞助）
迪士尼玩偶及门票（赞助）
九龙口景区门票及大礼包（赞助）

直播设备 / 个人手机
公司现有摄影灯光设备

主播服装 / 品牌赞助

直播布景 1200元 直播间背景*4+手持板*2
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结果&ROI

1. 王煜董事长是疫情后第一位参与直播宣传的民航企业负责人。

4月25日晚，他亲自上阵，化身“主播”，向网友介绍了春秋航空即将开通的夏秋航季新航线，累计吸引超830万人次观看。

2. 5月19日，今年76岁的春秋航空创始人王正华也走进了直播间，

整场直播中，产品销售和飞机喷涂销售意向总金额突破3000万元。累积吸引1200多万人次观看。

3. 观看互动量最多的航空公司直播，累积吸引超过3000万人次观看。

4. 第一个吸引高定服装品牌MEJJY对主播服装进行赞助的航空公司直播。

5. 第一个吸引智云稳定器品牌对直播设备进行赞助的航空公司直播。
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复盘及分析

初始目标： 人有我必须有，要做成自己特色的直播项目，持续性成为宣传渠道。

利用无接触方式，最大化的利用网络全国范围内进行品牌宣传。

提升品牌好感度，增强粉丝粘性，吸收新粉。

有哪些亮点： 应对疫情，反应迅速：团队从想法到开播，执行力高，配合灵活，从内容到设计仅三天就搭成开播。
内容多样化：从旅行目的地介绍到航空产品服务，从销售搭配到纯品牌宣传，摸索中找到适合的定位。
收集价值数据：掌握了新形态的宣传方式同时也获得了一系列的参考数据，为之后的直播定位提供判断
依据。
粉丝参与创作：从前期制作就让粉丝来决定想看什么，想听什么，参与直播内容的创作。
发掘了一批铁杆粉丝：情感上的互动可以提高他们的品牌好感度，为品牌所利用，发声正能量。

有哪些不足： 要更充分的挖掘内容潜力，制造话题，让别人主动传播。
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复盘及分析

成功的原因 主观上：①各部门和春秋达人的积极配合很高效；②团队的执行力迅速灵活。

客观上：①疫情时代粉丝对于直播的全然接受；②好奇心不受地域的限制，让从没有和春秋航空线下亲
密接触的粉丝有了更多机会了解春秋航空是家怎样的公司。

遗憾的方面 介于安全运行考虑，粉丝希望看到的机坪和安全控制区内的种种内容尚无法满足直播安排。

值得讨论的问题 直播宣传到什么时候停止合适？

如果直播不再继续，如何与铁粉继续保持高频率且直观的互动。

通过培养春秋主播IP，可以很好的维持与粉丝的互动，创造一个可以为企业发生的正面IP，是否多投入
多培养，仿照MCN模式运行，值得讨论研究。
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