
把A.I.老师带回家

◆ 品牌名称：科大讯飞

◆ 所属行业：科技创新

◆ 执行时间：2020.11-12

◆ 参选类别：互动体验类



背景&目标

自2020年，科大讯飞发布了最新代智能学习机产品X2 Pro，以A.I.个性化精准学习的核心亮点，与市面传统学习机产品

形成独特的产品竞争优势。其运用了A.I.知识图谱和习得顺序技术，可以精确分析学生对每个考点的掌握情况，精准找到

弱项，从而实现真正的因材施教。上市以来，科大讯飞通过新品上市、产品教育、品牌好友、最强大脑、一站到底等多

轮推广，初步累积了一定知名度，产品电商销量处于市场前5，目前属于市场上产品力最强的产品之一。但同时，也面

临着以下营销需求：

~产品声量的需求：相较于科大讯飞的智能翻译机、录音笔等其他品类，讯飞智能学习机的声量基础相对较弱，部分消费者

甚至不知道科大讯飞拥有学习机这个品类。相较于竞品品牌，科大讯飞在硬广投入方面较少，导致虽然产品力优秀，但消费者

认知匮乏。

~落地体验的需求： 由于学习机属于大宗电子产品消费，消费者的决策门槛较高。所以，消费者需要亲自体验产品的性能，

对产品产生深刻的了解和认识，才能判断其是否符合自身的需求。而讯飞智能学习机主打的A.I.知识图谱卖点，也需要经过实际

上手体验后才能凸显自身优势。

~渠道渗透的需求：目前科大讯飞的绝大部分销量集中在电商平台上，对于实体渠道，尤其是三四线下沉城市市场仍有较大

的增量空间。



背景&目标

* 制造话题，助攻销售：收集潜客线索，刺激销量转化

*  体验下沉，深入一线：走到用户身边，走到社区前线



洞察&策略

* 锁定妈妈人群，直击教辅痛点

本次营销直接锁定家庭开支的主要决策者和家庭教育中的核心角色——妈妈群体。为了将学习机购买这个弱需求转化为迫在眉睫的强

需求，科大讯飞直击妈妈们关于学习辅导的最大痛点——“望子成龙”与“心力教瘁”之间的冲突矛盾：一方面，在家校共育的政策推

进下，每一位妈妈都需要对孩子的学习投入大量关注度；另一方面，由于不会教、教不会导致家庭矛盾频发，学习辅导已经严重危害妈

妈身心健康。所以，科大讯飞针对妈妈们最焦虑、遇到最大困难的场景，进行“关爱妈妈”的情感疏导，提供“为孩加分”的解决方案，

在获取用户认同的同时有效传播了产品核心卖点。

* A.I.学习解忧所，渗透下沉市场

针对妈妈痛点，科大讯飞在全国6省区落地搭建了“A.I.学习解忧所”，到社区门口为妈妈们排忧解难。解忧所模拟诊所流程，包括挂

号吐槽区、自查体验区、学习解忧区、互动体验区等体验区域，家长和孩子可以通过现场学情体检了解自己的学习情况，并对症下药获

得个性化的提高方案。通过生动的场景体验突破消费者的心理防线，深度感知产品卖点。

* 完整的表达链路，收获品牌声量

在落地形式方面，科大讯飞采用话题预热+集中爆发+口碑发酵三段式进行传播。第一段以品牌造词“火山妈妈”发起UGC讨论，联

合其他友商发起“关爱妈妈”联盟，引发对应圈层的共鸣和关注；第二段输出三条病毒视频生动演绎痛点，将产品卖点趣味化地植入视

频中，同时以妈妈学习辅导段位的自测H5与消费者产生互动，引导体验留资；第三段，邀请KOL针对线下体验活动输出正面内容，积累

产品口碑。通过多样的传播内容和渠道，有效扩大了品牌声量，达成品效合一的传播目标。



媒介&执行

* Step1: 话题造势，引发受众情感共鸣。

结合当代妈妈的需求和品牌诉求层层解析、抽丝剥茧，我们发现从“关爱妈妈”的角度出发，既能引发核心受众（妈妈）的认

同，又能唤起其他家庭成员对妈妈的理解，达成双效沟通。所以，从感性输出“关爱妈妈“的情感价值，从理性输出”为孩加分

“的产品价值，线上联动线下打通营销闭环，打造出一个独具A.I.特色的解决方案。“当代妈妈太难了，上班忍受老板996，回家

作业辅导007；家里三天一大吵，一天一小吵；上了初中后的数理化简直是对妈妈的智商鞭尸……“通过痛点场景的话题造势，品

牌迅速与受众拉近关系，达成同一阵地的情感沟通。



媒介&执行

* Step2 :创意内容，从场景到卖点加强消费者认知。

~以一组“你知道吗？”悬念海报，引导家长对于掌握孩子学习情况的需求，激活家长前往线下体验学情体检的动机。

~通过三条病毒视频趣味性阐述“盲目做题无数依然掌握不了知识点”、“借鉴学霸的复习计划但分数不增”、“数理化知识超

纲家长无力辅导”三大家长的常见痛点场景，巧妙传达了讯飞智能学习机的三大核心卖点（精准学、定制学、无忧学）。

~结合产品核心卖点输出《A.I.学习解忧六式》海报，以趣味插画解析产品如何在各个阶段有效帮助孩子学习，有利于消费者对

于A.I.知识图谱的具象认知和理解。

~互动留资H5。

(“你知道吗”悬念海报）



媒介&执行

（三条病毒视频）

取自真实作业辅导的场景设置的和戏剧化的视觉效果在消费者心中留下记忆，画面引人入胜，视频一经上线获

得广泛关注和好评。

A.I.名师定制学 | 别人家的孩子：https://www.bilibili.com/video/BV1ZT4y1o7Dp/

A.I.助手无忧学 | 数理化三杀术：https://www.bilibili.com/video/BV14U4y1F77A/

A.I.个性化精准学 | 题海无涯战术：https://www.bilibili.com/video/BV1JL4y1B7oP/

https://www.bilibili.com/video/BV1ZT4y1o7Dp/
https://www.bilibili.com/video/BV14U4y1F77A/
https://www.bilibili.com/video/BV1JL4y1B7oP/


媒介&执行

6组卖点海报



媒介&执行

通过各个传播径口将前期对产品产生兴趣的消费者导流至互动H5《学霸竞技场上，你是哪种妈妈？》进行互动

与留存。用户通过几个学习场景的答题，可获得自己教育方式对应的人设（学霸、学炸、学困妈妈），并引流
至线下体验活动的留资页进行留资申请。通过趣味的问题设置和测试类H5自带的社交属性，H5一经发布即形成
自发传播效应，收获众多妈妈的参与互动



媒介&执行

*  Step3 整合传播，多链路释放品牌声量。

~ 官方自媒体联动用户互动；

~ 蓝V联动造势话题；

~ 多渠道KOL助力话题出圈；

~ 本地门户进行传播下沉；

(活动期间科大讯飞官方微博、微

信平台进行活动话题和创意物料
的发布，引发粉丝的积极讨论)



媒介&执行

(联动多个蓝V品牌成立#
关爱妈妈为孩加分#联盟，

针对一致的目标群体
（妈妈）进行情感营销，
在品牌对话中进一步扩
大话题声量。)



媒介&执行

根据目标人群的触媒习惯，在微信/微博/抖音/小
红书上进行KOL投放，邀请亲子类、教育类、生
活类、科技类KOL以多维度内容造势话题讨论，

并在教育择校平台上学帮进行精准投放，引发
2000w+的话题曝光和10w+次讨论互动



媒介&执行

（配合线下体验节奏，进行本地门户和社群的
精准宣传）



媒介&执行

* Step4 :落地体验，形成闭环转化销售。

除了线上传播，科大讯飞还在广州、合肥、秦皇岛、白银、苏州、淮坊等地落地“A.I.学习解忧所“体验活动，

作为传播的最后一站落地点，激发消费者的体验购买欲，最终实现产品销售转化。

(现场设立挂号吐槽区（吐槽学习痛点）、

自查体检区（使用学习机进行免费的学情
体检）、学习解忧区（成功案例展示）与
互动体验区（智力游戏区域），将学习机
体验植入寓教于乐的体验流程中，通过个
性化的现场布置，策划定制化的现场互动
引导用户参与，让家长和学生感知学习机
的神奇魔力，从而促成现场销售。)



媒介&执行

1 · 受众参与互动的营销场景



效果&反馈

1 · 项目最终效果

科大讯飞用一个深入洞察的话题，激发目标妈妈人群的归属感与参与度，形成话题热议与互动。再通过高效直观的

体验流程迅速卷入下沉用户参与，在拓展传播广度的同时实现了营销的深度，最终达成品效销合一的效果：

~  品牌：此次传播助力了科大讯飞智慧教育板块破圈，强化讯飞人工智能的品牌优势认知。同时，也与消费者达成从感性情感

到理性卖点的完整输出，将品牌和产品自然有效地带到消费者面前，加深消费者对科大讯飞的品牌好感度。

~ 效果：项目以极低的预算撬动了可观声量，本次传播在微博#关爱妈妈 为孩加分#话题曝光量达2000万+，优质评论及有效用

户UGC超过7万条，病毒视频播放量达400万+，形成很好的规模化传播效应。

~ 销售：项目通过互动H5获得有效目标线索量2万+。同时，为讯飞深入下沉市场积累宝贵经验，实现了线下体验的高效导流，

并积累丰富的产品口碑赋能后期销售。


