
Economics and Management Strategy Studies 经济与管理战略研究 2025 年 第 2 期

14

AI虚拟主播直播带货的用户信任构建与转化率提升策略

侯月红

池州职业技术学院（安徽池州　247000）

摘　要：随着AI技术发展和市场需求变化，促使虚拟主播在电商领域得到广泛应用，但在实际运营过程中遭遇诸多妨碍，

技术拟真度欠缺致使呈现效果生硬，虚拟主播大多时候出现表情僵硬、交互延迟等状况；信任感知薄弱致使用户

对商品信息真实性以及推荐动机产生怀疑，在高价值品类中这一问题更为明显；互动体验割裂与内容同质化降低

用户参与意愿，最终对转化效果造成影响等。针对这些核心矛盾，从技术优化、信任提高、互动升级、内容创新

四个方面展开系统解读，提出符合实践的解决途径，为品牌改进虚拟直播运营质量、突破信任与转化困境提供理

论和实践参考。
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1 引言

直播电商是电商行业里关键的一种发展形态，相关的

技术创新不断促使其模式进行迭代。直播技术可以为绝大

多数的商家与主播们降低成本和门槛，提供更为科学的销

售指导[1]。随着AI 技术在各行各业迅速发展，以AI虚拟主

播代替真人进行直播带货的方式正逐渐受到各品牌方与消

费者的青睐[2]。用户信任是直播带货的核心交易基础，其具

有复杂的构建与转化过程。但不同于传统直播，虚拟主播

面临着独特的信任困境。传统的真人主播依靠名人流量、

情感连接、现场使用以及真实表达来建立信任，而虚拟主

播在真实使用展示、人物拟真度与互动自然度方面存在较

大局限，易引发用户对于商品信息真实性的怀疑，对用户

购买决策产生较大影响，致使带货转化率难以提升。且现

有的研究大多集中于单一技术的优化或者整体直播信任的

建设，针对虚拟主播场景的专项分析欠缺，基于此，本文

在全面剖析虚拟主播直播带货过程中的信任构建逻辑以及

转化障碍后，针对性的提出实践策略，以期为行业实践给

予指导，同时丰富人工智能在电商领域的应用理论。

2 AI虚拟主播直播带货的用户信任构建概述

2.1 AI虚拟主播直播带货技术驱动与市场趋势

AI虚拟主播是基于语音合成、图像处理、机器翻译等

人工智能技术开发的数字播报工具，可自动化生成多语种

新闻视频并定制播报风格及方言。其核心技术包括语音合

成技术、机器翻译技术，以及3D建模、面部捕捉、情感计

算等计算机视觉技术。其中的三维建模技术塑造高精度虚

拟形象，从骨骼框架到肌肤纹理的细致处理提升视觉真实

感；动作捕捉技术借助传感器阵列追踪真人动作，把细微

肢体语言与表情精确映射到虚拟模型；语音合成技术生成

自然声线，配合自然语言处理实现无脚本实时对话；情感

计算模型还可以识别用户情绪并调整回应策略。实时渲染

引擎在GPU加速下保证超高清画面流畅输出，延迟控制在

很低水平。

AI虚拟主播直播带货市场呈现出明确的扩张与升级

趋势，虚拟主播应用从泛娱乐领域向电商垂直场景深入渗

透，全天候运营、成本可控的特点契合商家需求，一些中

小团队可借助低代码平台降低创作门槛，促使行业从头部

垄断转向长尾繁荣[3]。区域发展形成技术集群效应，部分地

区专注研发核心，部分依靠平台孵化运营团队，行业竞争

从单一技术参数比拼转向生态能力构建，技术服务商、内

容团队与平台的协同推动产业升级。

2.2 用户信任瓶颈与转化率痛点

在用户信任方面存在较大瓶颈，根源在于虚拟主播自

身所有的技术特性以及在信息传递上存在的局限，就情感

表达而言，其模拟属性致使难以构建起真实的连接，虽然

技术可复制表情以及话术，然而却没办法生成真实的体

验，使得用户很难建立起深层次的认同。在信息传递方面

虚拟主播准确性和全面性有所欠缺，当面对关于商品细节

的询问时，大多时候给出模板化的回应，无法提供像是面

料触感、版型适配等属于主观体验类的信息，对用户对于

商品真实性的判断产生了影响。并且部分场景当中，虚拟

形象的标识不够明确，虚拟与真实之间的边界变得模糊，

加重了用户的疑虑[4]。

信任的缺失直接转变成为了转化率方面的痛点，用户

做出决策时的犹豫周期延长。在高触感品类当中，由于缺
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少可信的真实展示信息，购买意愿明显下降[5]。在互动过

程里，虚拟主播对于复杂问题的回应能力存在局限，不可

及时消除用户的疑虑，造成用户参与度降低。长期存在的

信任不足还会对复购行为产生影响，退货率上升以及负面

口碑的积累形成了恶性循环，不仅降低单次直播的转化效

率，同时也对品牌长期的转化基础造成了损害[6]。

3 AI虚拟主播直播带货发展现状

AI虚拟主播带货技术应用如今已构建起一套成熟且可

实际落地的体系，如多模态交互技术，语义一致应答以及

自然化行为生成技术等，使虚拟主播可精确理解用户的表

达内容，并做出与之相匹配的回应。只要输入自然语言，

就能生成超高清且口型匹配的形象，一些平台推出了囊括

全流程的解决办法，可支持快速生成专属主播以及直播间

背景，达成全天候不间断的直播。

在用户行为方面，不同世代之间的需求存在较大差

异，年轻群体更关注陪伴感和交互性，年长群体在特定场

景下的接受程度持续提高，用户对于虚拟主播的认知会从

单纯的外观吸引逐渐深入到人格认同层面，交互延迟会直

接对留存意愿产生影响，眼神等细节方面的互动可提高参

与度[7]。行业实践涉及多品类以及多规模的商家，像服饰、

快消等领域有着广泛应用，例如安踏借助虚拟主播实现了

线下店直播转化，平台与品牌展开合作打造出标杆案例[8]。

4 AI虚拟主播直播带货的用户信任构建与转化率提升

现存问题

4.1 技术拟真度不足

虚拟直播技术拟真度不足，虚拟形象的肢体动作不协

调，像手臂摆动、转身等姿态显得僵硬，好似提线木偶一

般。主播部分动作幅度受限于预先设定的模组，没办法自

然地衔接日常动作，并且面部表情仅仅可呈现基础情绪，

缺少微表情的变化。面部皮肤质感表现不真实，太过光滑

并且没有细微的瑕疵，很难贴近真实人体的特征。衣物等

商品的物理效果还原有所欠缺，试穿的时候面料的垂坠

感、褶皱形态与真实状态存在差异，肢体与衣物接触时容

易出现穿模情形，变装过程缺乏过渡，只能借助瞬间切换

来完成，无法模拟真实换衣的动作逻辑，使得整体呈现的

真实感有所降低。

4.2 信任感知薄弱

虚拟主播直播信息传递存在误导性以及透明度缺失的

问题，虚拟主播所展示的商品效果经过技术美化，面料质

感凭借渲染得以提高光泽与细腻度，掩盖了实际材质存在

的缺陷，使用户收到的实物与展示的情况存在明显落差。

带货服饰尺码信息有虚假情况，虚拟形象的体型参数可随

意调整，与商品标注的尺码适配标准不相匹配，无法为用

户提供真实的穿着参考。一些主播身份标识也存在缺陷，

部分商家的虚拟主播没有明确标注AI合成属性，或者标注

位置较为隐蔽，使得用户难以分辨虚拟与真实的边界。一

些商品细节也介绍仅仅停留在参数罗列上，无法提供与真

实使用体验相关的信息，加剧用户对商品真实性的疑虑。

4.3 互动体验割裂

用户与主播互动体验割裂，一些用户提出的细节问题

没办法回答，或者大多时候会得到模板化的回应，例如像

面料手感、版型适配等具体的询问，没办法给出有针对性

的解答，只能重复那些通用的话术。并且虚拟主播在互动

指令识别上存在偏差，对于复杂表述或者多维度问题的理

解能力比较有限，很容易出现答非所问的状况。当多个用

户同时进行互动时，没办法兼顾不同用户的需求，只能优

先去响应简单的指令。主播互动反馈的形式较为单一，缺

少情绪适配以及个性化的回应，不能依据用户的表达来调

整沟通节奏，致使用户在参与过程中的疑问难以及时得到

化解，降低了互动的沉浸感。

4.4 内容同质化严重

虚拟主播直播话术、结构以及风格存在普遍重复，带

货话术依照固定模板，如在开场问候、商品介绍、促单引

导等环节的表述差别不大，缺少差异化表达。直播内容单

一，大多以“参数讲解与价格播报”的模式来推进，没有

结合商品特性设计专属的呈现逻辑，且不同虚拟主播的风

格趋向相同，都追求“元气饱满”的统一形象，缺少独特

的人格特质。一些内容创作依赖通用文案模型，没有针对

目标用户群体的需求去调整内容重点，不管是服饰、快消

等不同品类，都采用相似的介绍框架，很难形成用户记

忆点。

5 AI虚拟主播直播带货的用户信任构建与转化率提升

提升策略

5.1 技术优化

技术层面着重关注形象呈现以及交互响应，对3D模

型的细节处理给予优化，借助法线贴图来还原皮肤纹理以

及衣物质感，在减少多边形数量的情况下保证视觉上的真

实程度。对动作捕捉系统进行升级，运用多节点传感器来

追踪肢体运动，促使转身、手势等动作的自然连贯，同时

加强面部微表情模拟，让情绪表达更为细腻。对主播物理

引擎参数加以改进，调节衣物垂坠以及褶皱的动态效果，

解决穿模以及变装过渡生硬的问题。优化实时渲染以及数
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据传输机制，启用硬件加速渲染，借助边缘计算来分配算

力，压缩模型参数量降低交互延迟，保证高画质输出与流

畅响应之间的平衡。

5.2 信任增强

加强虚拟直播对信息透明度以及真实性的保障工作，

商家需要把商品检测报告、成分说明等核心信息进行公

开，防止因为技术美化而出现展示偏差的情况。同步呈现

商品实际使用场景，不仅仅依靠渲染效果，明确标注虚拟

主播的身份。在直播界面的固定位置展示合成属性标识，

避免出现身份误导的问题。直播带货中接入商品溯源系

统，展示原料产地、生产流程等可视化信息，让用户可触

发溯源验证功能，橱窗或者直播中内置合规审核模块，与

商品标准数据库建立关联，自动规避虚假宣传表述，保证

讲解内容和商品实际参数一致，从信息传递的整个链条来

降低用户的疑虑。

5.3 互动升级

提高虚拟主播带货直播回应的精准度及体验沉浸度，

商家打造细分品类的商品知识库，其中包含面料触感、尺

码适配等细节方面的问题，以此保证虚拟主播可给出有针

对性的解答。对自然语言处理模型加以优化，提升其对复

杂表述以及多维度问题的识别能力，降低答非所问的状况

出现。构建用户信任交互画像，依据历史提问和关注重点

来调整回应的侧重点，针对不同群体适配互动节奏，研发

多用户交互调度机制，优先回应高价值疑问，借助分层处

理逻辑兼顾不同用户的需求，搭配多样化反馈形式提高参

与感。

5.4 内容创新

直播中依据商品自身的特性来设计专门的内容框架，

如对于服饰类商品，着重强化穿搭场景的演示，而美妆类

商品，则侧重于对成分以及使用方法的解析，避免套用通

用的脚本。塑造虚拟主播独特的人格特质，结合目标群体

的偏好来设定表达风格，借助固定的口头禅、专属的互动

方式形成记忆点。还需融入地域文化与直播场景元素，依

据用户的分布情况来调整直播背景以及内容侧重，提高用

户购物场景代入感。商家建立内容动态调整机制，结合用

户的互动反馈来优化讲解重点，定期更新内容模块，防止

因长期重复而致使用户产生疲劳。

结语

综上所述，本研究梳理了AI虚拟主播直播带货时信任

形成的逻辑以及转化过程中存在的障碍，确定技术基础、

信任感知、互动质量和内容特色是其中关键的影响要素，

提出技术优化方面可借助升级生成与交互技术来改进拟真

度不足的状况，使虚拟主播的表达以及响应更加自然；信

任提高需要依靠信息透明化以及合规标识，减少用户对于

推荐可信度的疑虑；直播互动升级和内容创新分别针对体

验割裂以及同质化问题，提高用户参与的深度以及内容的

吸引力。未来可以结合多模态技术的发展，探寻跨场景的

信任培育模式，同时关注技术应用中的伦理规范以及用户

的情感需求，为智能化直播生态的持续完善提供更为全面

的理论支撑。
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