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背景&目标

• 根据Kantar凯度·中国观察的调研报告显示，在校大学生已经成为Z世代的中坚力量，其每月平

均可支配收入达3500元，在潮流市场的消费占比达8成。以95-00后为主的Z时代正在成为线上

消费的主力军。

• 根据对于现今市场环境的洞察，京东校园与搜狐视频在2020年11月11日购物节期间举办“花

YOUNG达人直播热爱季” ，通过搜狐视频这一内容平台共建了14期超长周期直播秀。希望借助

校园高关注红人的人气及搜狐CEO张朝阳、媒体人丁丁张等名人的影响力，通过“好物种草”的

方式完成校园市场的内容营销和消费体验的提升。吸引校园用户参与直播互动，完成京东校园认

证的同时购买京东PLUS校园卡。



背景&目标

【打破常规 高效合作】

【精准覆盖 目标受众】

【 品牌曝光 销量提升】

针对校园人群,响应Z时代人群需求。通过沉浸式的校园直播，将校园高能影响力网红达人、京东

校园达人、搜狐CEO张朝阳、媒体人丁丁张等进行全新组合，强化校园代入感，抢占TA关注度，

为京东校园认证及京东PLUS校园卡打开市场。

实现“电商平台+内容平台”双向组合的形式，加持了整个直播活动的综艺感。 通过14期超长周

期直播秀收割了校园人群的关注。特别在11月11日当天，通过沉浸式校园场景直播和“薅羊毛课

堂“的全新概念，改观了传统的直播形式，开创“电商+综艺”的新时代。

紧抓京东“11.11”的时间节点，结合搜狐集团媒体资源矩阵强势输出，扩大声量，提升转化。



背景&目标

• 在纷繁复杂的直播市场环境下，如何精准的触达“95-00后”为主的在校

大学生人群？

• 如何将作为电商平台的京东与作为内容平台的搜狐视频在直播活动中将两

者有效结合？

• 如何实现京东校园认证与京东PLUS校园卡的最大化传播，提升品牌市场

声量，完成销量的提升？



洞察&策略

京东携手搜狐视频，“电商+综艺”双平台带货直播活动

“花YOUNG达人直播热爱季”

京东、搜狐视频两大平台将“电

商+综艺”组合，建立不同以往的

直播形式

具有校园高能影响力的网红达人、搜狐

CEO张朝阳、丁丁张等及学生热门品牌

等IP，强势组合，增效曝光

重要场次直播打造综艺感内容

全程保持用户注意及参与

增强学生感官体验，提升消费体验



洞察&策略

【创新点】

• 站在直播带货的风口，融合电商平台京东和内容平台搜狐视频的基因与优势，打破传统直播形式壁垒。

通过新颖的形式、创新的玩法、综艺的内核，为传统直播注入清流。

为时代革新：打破直播形式壁垒，开创直播“电商+综艺”2.0 新时代

为品牌赋能：校园场景的直播形式、娱乐互动的直播玩法、价值为内核的直播内涵，塑造品牌和目标

人群的狂欢，为品牌赋能

• 搜狐CEO张朝阳、媒体人丁丁张、主持人方玲及演员利晴天等加持活动，校园场景的新颖模式让受众

完成“边看综艺边购物”这一链路。从形式到内核，完善内容营销和消费体验，达成品牌不断在学生

市场的加码和在学生垂类用户的下沉及深耕。



洞察&策略

【引爆点】

纵观14场直播：直播热度场场攀升，至11.11当天达到一个峰值

• 11.11当天京东校园联合搜狐视频展现直播新玩法，“花YOUNG达人直播热爱季”——“张

朝阳Charles专场”，以“薅羊毛课堂“的全新概念进行直播。

形式上层层递进，通过具有校园影响力的网红达人、京东校园达人及搜狐CEO张朝阳等名人的加入，赋能直播

• 深入洞察校园人群，切实关注“95-00后”追随的人群及品牌购买需求。前期从京东校园达人+网红组合，

到11日“班会主题”名人参与的校园沉浸式直播。14场直播秀，内容场景设置不断升级，层层递进，创造

了一场校园人群的直播狂欢。



媒介&执行

• 内容层：

校园场景，模式新颖：直播现场还原校园场景，打造学生用户专属直播空间

娱乐互动，创新玩法：娱乐互动+品牌带货创新融合

综艺内核，趣味吸睛：重要场次打造综艺感内容，注重用户感官、消费体验。

• 资源层：

搜狐集团黄金资源，助力品牌曝光

线上：搜狐财经、科技、汽车、时尚、新闻等频道助力曝光二次裂变。

线下：狐友国民校花大赛同步宣推，最大化覆盖目标用户。

• 宣发层：

活动总曝光2亿+。凤凰网、大众经济网、大众网、中国经济观察网等近百家站外主流网络媒体争相发布。



媒介&执行

执行过程

• 校园式场景共筑：直播间校园主题场景布置，打造学生用户专属内容



媒介&执行

执行过程

合力引爆
校园关注

校园高能影响力
网红达人

京东校园达人
• 校园式场景共筑：校园高能影响力网红达人＋京东校园达人参与，合力引爆校园关注。



媒介&执行

执行过程

校长：张朝阳

班主任：方龄

学员们

教导主任：丁丁张

生活委员：秋欣儿baby

舍长：朱傲宇 “校园人设”赋能

情 境 化 ＋ 沉 浸 式

• “校园人设”赋能，情境化＋沉浸式带货，不一YOUNG的直播体验。



媒介&执行

执行过程

• 综艺娱乐＋电商带货的创新融合，提升用户参与，刺激内容出圈

抢椅子

过杆游戏夹花生

逛三园

薅羊毛课堂 高能炸场

倍受学生喜爱的现场互动游戏

现场气氛high爆 直播内容出圈



媒介&执行

• 多元直播权益发力，为京东校园渗透及11.11购物转化加码

每场嘉宾口播

京东学生认证及

购买学生版Plus会员卡方式

场景化带货 沉浸式体验

让学生轻松get产品卖点

学生达人为产品证言

激发学生用户共鸣

每场福利派送

刺激用户关注+参与互动

直播间角标＋浮层如影随形

提升京东双11购物节关注

执行过程



效果&反馈

• 营销传播效果

销量贡献Sales： “花Young达人直播热爱季”让京东校园通过搜狐视频内容平台的优势与“95-00后”TA进行了

有效沟通，提升了TA对京东校园认证及京东PLUS校园卡的购买力，增强了品牌关注度。

品牌贡献Brand：“花Young达人直播热爱季”截止至活动结束，总曝光量2亿+，近百家媒体争相报道，为品牌赢得

了持续曝光。 

用户关系 User Relationship：通过一场直播狂欢打入校园消费者的阵地，校园高能影响力的网红达人、京东校园人

达人、搜狐CEO张朝阳、媒体人丁丁张及搜狐旗下艺人的加入助推了品牌和校园群体之间的良性沟通，品牌关注度

及喜爱度直线提升。



效果&反馈

• 营销传播效果

传播力 Communication Power：搜狐集团媒体资源矩阵强势输出，海量资源全矩阵助力宣推，百家知名网络媒体

争相报道，为直播节目宣传造势，不断在校园市场引起广泛讨论，使得京东认证及京东PLUS校园卡被越来越多的校

园人群所熟知，活动总曝光量达2亿+。

创新力 Innovation：通过对校园人群的洞察，直播人群上锁定校园高能影响力的网红达人、京东校园达人、搜狐

CEO张朝阳、媒体人丁丁张及搜狐旗下艺人的加入，形式上将电商平台和搜狐视频内容平台相组合。形式新颖、玩法

创新，为传统直播注入清流，开创“电商+综艺”的新时代。   

成本效益 Cost-Efficiency ：整合搜狐视频全矩阵，线上线下双联动，最终为京东校园带来近2亿+的品牌曝光。



效果&反馈

• 客户反馈

在疫情的大背景下，校园市场购买力相对薄弱。针对特殊的市场情况，京东校园尝试重新唤醒校园市

场购买力，通过与搜狐视频合作的“花YOUNG达人直播热爱季”探索出了一种全新的内容营销形式。

不同于以往的直播，此次试水，除了为品牌建立了一种新颖的传播形式，也重塑了“电商+综艺”的

2.0时代。这是打通校园人群和品牌之间沟通的一个里程碑式的建设。

未来我们会继续开拓思路，尝试更多的创新营销方式。


