
百度优选明星数字人直播间营销
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1.直播电商发展迅猛，明星直播带货成为品牌营销的重要手段。明星凭借其强大的

粉丝基础和公众影响力，能够迅速吸引大量流量，为品牌带来可观的销售额。然而，

明星直播并非万无一失，明星直播翻车事件频发，暴露出行业中的诸多问题，明星

专业性不足，对推荐的商品缺乏深入了解，直播过程中出现产品信息错误、使用演

示不当等问题；此外明星档期有限，不可能进行长时间直播。即便明星长时间直播，

其体力、精力有限，直播过程中难免出现事故。

2.数字人直播作为一种创新的内容形式，为品牌提供了全新的营销机会，正在成为

行业的新趋势。如何通过创新的内容形式吸引用户关注并建立信任感，成为品牌亟

需解决的问题。明星数字人直播，为品牌突破传统营销困境提供了新的可能。

营销背景



营销目标

打造业界首个明星数字人直播大事件

通过AI技术与明星影响力的结合

全面提升品牌知名度、增强用户信任感

并实现高效的电商销售转化，树立行业标杆



策略与创意

一、AI数字人营销
慧播星作为百度优选旗下的AI全栈式数字人直播解决方案，依托多项生成式AI技术，为明星直播提供了全方位的支持，显著降低
了直播门槛，极大降低了直播成本（仅为真人直播的1/20），同时提升了直播效率和效果，实现了7*24小时不间断直播带货。

AI复刻明星形象

AI生成直播脚本

智能互动问答

多模态直播间装修
一键生成

7*24小时
日不落直播

形象生成：上传3-5分钟的人物视频生成专属明星数字人主播形象，通过个性化人脸建模实现1:1真人复刻。同时依靠StyleSync专利技术，实
现数字人声音和口型精准同步。通过慧播星生成的数字人主播，能支持360度转身、手持商品讲解、直播间灵活走位等大动作，突破传统数字
人局限。
声音克隆：通过逐字提取声学特征，保留个性化的音质表达，同时还具有电商带货感。

慧播星依托百度文心一言大模型的万亿级商品知识储备和强大的生成能力，一键生成专业带货脚本和有感染力的文案，让没有直播经验的朱时
茂轻松开启直播带货。通过沉浸式描绘购买场景，直击消费者痛点，配合巧妙的逼单话术，多维度提升直播间的转化率。

朱时茂明星数字人直播间互动问答交由文心一言全面接管，不仅能够准确回答问题，还能根据情境提供有深度的回答。同时还能够智能识别交
互时机，覆盖多种互动场景，智能控场，刺激下单。

依靠AI视觉生成技术，基于商品自动生成多模态智能装修方案，大大降低直播间的制作周期，带货效率提升120%。

使用慧播星之后，朱时茂直播事件采用白天真人+晚间数字人直播的组合拳形式，充分利用闲时流量，提升直播时长和整体转化。



策略与创意

二、情感共鸣与怀旧营销

借助朱时茂，直击用户的春晚记忆，唤醒集体怀旧情绪。

三、创意内容与“自来水”传播

高频释放创意物料，结合社交媒体平台的传播特性，爆发式引起用户在社交平台自发分享和讨论传播。

四、跨平台整合与头部资源联动

在微博、小红书、视频号、百家号等多平台同步传播，覆盖不同圈层的用户群体。



执行过程/媒体表现

本次营销传播的预期目标是通过分阶段的策略执行，实现明星数字人直播品牌声量、用户信任感和销售转化的全面提升。

一、前期准备阶段

1. 策略与创意落地

* 明星形象复刻与声音克隆：

* 上传明星3-5分钟的视频素材，利用AI技术生成1:1复刻的数字人形象，并通过StyleSync技术实现声音与口型的精准同步。

* 直播脚本生成：

* 基于百度文心一言大模型，结合商品特性生成专业带货脚本，突出商品卖点，设计逼单话术和场景化描述。

* 直播间装修设计：

* 利用AI视觉生成技术，根据商品特点生成多模态直播间装修方案，确保直播间视觉效果与商品调性一致。

2. 媒介优化组合

* 广告投放：

* 百度APP开屏投放；

* 百度APP精准PUSH、FEED投放精准广告；

* 定向推送直播预告，吸引潜在用户预约直播；

* 定制悬浮球，预热直播。



执行过程/媒体表现

二、中期执行落地阶段

1. 策略与创意落地

* 真人+数字人组合直播：

* 白天由明星真人直播，利用明星的号召力和亲和力吸引粉丝互动。

* 晚间由数字人主播接棒，实现7*24小时不间断直播。



执行过程/媒体表现

2. 媒介优化组合

* 预热期策略

a. 内容传播：通过创意短视频、海报、预告片等形式，释放朱时茂直播讯息，引发用户期待。

b. 渠道覆盖：在微博、小红书、视频号、朋友圈、百家号等平台同步推广，覆盖不同圈层用户。

c. KOL/KOC联动：邀请头部KOL和KOC提前造势，扩大传播声量。



执行过程/媒体表现

2. 媒介优化组合

* 活动期策略

a. 直播内容设计：以“小品式直播”为核心，结合福利品、主推品和售后保障等利益点，提升用户参与感和购买欲望。

b. 互动玩法：设置抽奖、限时秒杀、红包雨、线下活动等互动环节，提高用户活跃度。

c. 情感共鸣：通过朱时茂与陈佩斯的经典搭档形象，唤醒用户春晚记忆，增强品牌认同感。



执行过程/媒体表现

2. 媒介优化组合

* 活动期策略

a. 直播内容设计：以“小品式直播”为核心，结合福利品、主推品和售后保障等利益点，提升用户参与感和购买欲望。

b. 互动玩法：设置抽奖、限时秒杀、红包雨、线下活动等互动环节，提高用户活跃度。

c. 情感共鸣：通过朱时茂与陈佩斯的经典搭档形象，唤醒用户春晚记忆，增强品牌认同感。



执行过程/媒体表现

2. 媒介优化组合

* 爆发期策略

a. GMV转化：通过直播间专属优惠、限时折扣等方式，刺激用户即时下单，通过售后保障用户买的放心。

b. 用户留存：引导用户关注品牌账号，加入粉丝群，为后续营销活动积累私域流量。



执行过程/媒体表现

2. 媒介优化组合

*延续期策略

a. 口碑传播：用户自发晒单、自来水爆发式在小红书、视频号、抖音、快手等平台分享事件视频，大量自来水UGC内容延续品牌热度。

b. 媒体报道：与头部电商媒体派代、电商报Pro，财经媒体21商业评论等合作，发布深度报道和案例分析，提升品牌行业影响力，更有大量自媒体主动采

访报道。



执行过程/媒体表现

自来水内容铺天盖地



执行过程/媒体表现

用户反馈积极正向



营销效果与市场反馈

营销总结

此次营销活动通过怀旧情感、创意内容和跨平台整合，实现了品牌声量、用户信任感和GMV的全面提升。

业界专家和媒体给予了高度评价，认为此次活动为直播电商行业提供了创新的营销思路。

用户的积极反馈和自发传播，进一步证明了此次活动在情感共鸣和商业价值上的双重成功。
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营销效果与市场反馈

—具体效果：

1. 品牌声量与曝光效果

• ①市场曝光声量：超过8800万，达到品牌Q3以来的峰值，环比提升227%。

• ②社交媒体表现：

•  a.微博话题#朱时茂的榜一大哥是陈佩斯#登陆微博北京同城热搜第一位，在榜时间超过20小时，微博话题#陈佩斯是朱时茂最大的KPI##朱时茂的榜

一大哥是陈佩斯#热度高，众多用户在话题中自发晒单。

•  b.站外社交平台“自来水”曝光量达到2000万+，小红书、视频号、微博等平台累计产生15条点赞破10万的“自来水”内容，其中最高单条点赞量

达15万+，互动量超过2万，转发量突破1.5万。

•  c.微信平台出现多篇“自来水”报道，行业头部自媒体“豹变”主动采访报道，电商在线、 Frank电商观察、义乌市直播电商协会、电商教父等以及

koc主动发长文点赞此次直播，称小品式带货与鸡蛋是温馨的邂逅，朱时茂带货开启直播新篇章。



营销效果与市场反馈

2. 用户增长与业务效果

     ①账号涨粉：朱时茂账号涨粉3万+。

     ②直播数据：

                  a. 直播在线观看人数突破200万，直播间互动达到10万+。

                  b. GMV（成交总额）：直播首秀GMV当晚突破1300万元，远超预期目标。

                  c. 多款商品销售额破百万；民生好物不断制霸热销榜。

                  d. 直播间用户留存率超过65%，非粉丝占比达到44%。

                  e. 直播期间弹幕互动量超过50万条，用户正面评价占比超过95%。

                  f. 朱时茂数字人直播间整体ctr、cvr及OPM均高于季度数字人大盘平均水平

                  g.  数字人直播民生好物真人与数字人下单转化相对持平

                  h. 明星数字人“0成本”、“低门槛”的优势，解决了明星无直播经验、以及对高试错成本的担忧，实现了直播普惠。
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