
“有朋友说，命运给了董宇辉颗粒无

收的脸，知识却给了他五谷丰登的灵

魂。”这是最近爆火的“东方甄选”直播间

的主播董宇辉在带货时调侃自己颜值时

提的一句话。幽默风趣，且在直播时滔

滔不绝、干货不断的一时间圈粉无数。

2021 年的教培改革，给课外培训

行业带来了一定的冲击，新东方也难以

幸免。2021年，新东方一共裁掉了4万

多人，11 月成立“东方甄选”，入局农产

品带货，进行助农直播。董宇辉是新东

方老师大军中的一员，在进入直播间之

前，他专门给高中生辅导英语。在最困

难的 2021 年下半年，董宇辉收到了来

自集团的邀请函：新东方要面向全员招

募主播，董宇辉报了名。董宇辉曾经说

过，自己当时一度想要离开（新东方），辞

职报告都准备好了，但那天去的时候处

理报告的人不在。最后，还是 CEO 孙

东旭说服了他留下。

半年间直播间粉丝数涨百倍，近期却出现了品控不好、价格偏高等问题

直播带货进入下半场
“东方甄选”能够火多久
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小时记者帮

因为没有直播带货方面的经验，更没有农产

品方面知识，被选中后的董宇辉埋头苦学，花时间

练习，和其他选中的老师们一起努力。董宇辉曾

在自己的抖音号发文：“就连太阳光到地球都需要

8分钟，所以你也需时间，耐心一些，持续修炼。”

起初，“东方甄选”的成绩并不理想，12 月 28

日当天，“俞敏洪”和“东方甄选”账号同时开播，

“东方甄选”也迎来首秀，不过那一天，“东方甄选”

只收获了 47 万元的销售额。关注抖音直播的网

友可能知道，刚刚“退网”的罗永浩，此前在抖音的

首秀直播销售额就超过了一亿元。2022 年 1 月

份，也就是“东方甄选”开播没几天之后，俞敏洪在

个人微信公众号发文：“东方甄选才刚刚开始。”

今年618，各大电商平台持续发力直播带货，

“东方甄选”赶上了这波快车。618期间，“东方甄

选”抖音号的粉丝数创纪录地暴涨百倍，截至记者

发稿，“东方甄选”直播间的粉丝数量已经突破了

1800万，另外仅《美得窒息的唐诗宋词诗经三册》

一书，在618期间的销售额就已接近千万元。

据统计，6 月 15 日晚，“东方甄选”18 小时 45

分钟的累计直播，创造了近5700万的GMV，较6

月 8 日的 212 万 GMV，增幅达到了 2563%。6 月

16日，俞敏洪在个人微信公众号“老俞闲话”发文

表示，“东方甄选”并不是什么战略，最多是在摸索

一条出路。“从情怀来说，我们坚持做为社会带来

好处的事情，做一件对的事情。”

半年时间 “东方甄选”粉丝数暴涨百倍

能够火遍全网，主要原因或许是“东方甄选”

主打优质内容带货。从知识科普到双语教学，再

到风趣幽默的段子，各种在新东方课堂上才能听

到的内容，从线下搬上了直播间。

“等会，有朋友在问榴莲的单词怎么说，有问

题怎么能下课，哦不对，有问题怎么能下播呢？”在

直播间，这是董宇辉在一场直播尾声中的一次“口

误”。但是，就是这样一场除了买东西，还可以听

老师“讲课”的直播，引来了无数网友的点赞。

浙江传媒学院教授朱永祥在接受钱报记者采

访时表示：“‘东方甄选’的主播们本质上是创立了

一种新的场景，观众会与董老师直播时讲的故事

产生共鸣，也会对俞敏洪个人经历、他所做过的事

情，比如捐赠桌椅等产生共鸣。像有些直播片段

中，他们会用故事来激励观众，特别是一些年轻

人。这种为深层次的共鸣买单的行为，在原来那

些带货直播中是很少见的。”

“东方甄选”生动有趣的直播互动形式，和干

货满满的知识讲述，与这些主播们背后的常年积

累有着很大的关系。“水瘦山寒的深秋，树叶飘落

的院子，不紧不慢洗干净的菜叶，和认认真真的母

亲，那一缸菜曾是家人过冬的希望。”董宇辉在一

次直播中讲述了一段自己与妈妈之间的温情故

事，有网友在直播间留言：“我第一次看直播带货

给我看得热泪盈眶。”就是这种与“123上链接”那

些直播完全不同的讲述形式，让观众耳目一新，成

为了“东方甄选”最大的特色。

“直播电商应该是百花齐放的，这个生态池需

要有不同类型的直播间和主播，风格调性适合主

播本身的特性，又能受到粉丝喜爱的，就是好的。

我们签约的主播也是个性特点都不同，我们不会

有一模一样的直播间和主播，每个直播间都需要

定制策划，希望传递更多正能量的、有趣的内容给

粉丝，让他们在买到好货的同时，也感受到快乐。”

杭州遥望网络科技有限公司负责人告诉记者，“眼

下消费者对于内容的需求和对商品的需求是一样

的，直播带货，‘货’是第一位的，但是大家对内容

的要求也越来越高。”5 月 31 日举行的抖音电商

生态大会上，抖音发布了一些数据，其中，优质内

容驱动下的用户购物行为在快速增长。

直播间有千千万 观众需要“新花样”

“东方甄选”爆红之后，“东方甄选能火多久？”

“直播间的门槛又被提高了？”“这会不会给许多现

在还在用传统喊话方式带货的主播带来压力？”之

类的话题频频出现在互联网上。的确，靠才华吃饭

的主播，如果有一天才华输出完了怎么办？观众看

腻了怎么办？港交所公告显示，腾讯在6月15~16

日减持了港股新东方在线7460.39万股，持股比例

从原本的9.04%下降至1.58%，接近清仓。这一度

被外界看作是对新东方长期潜力的质疑。

对于“东方甄选”这波浪潮对带货趋势的影

响，朱永祥教授觉得比较有限。“首先‘东方甄选’

的确提供了一个新场景，它也有别于吆喝叫卖式

带货，让人耳目一新。但因为它带货的底层逻辑

还在，人们对于这样的内容最终还是会审美疲劳

的，最后也会影响带货的转化。而且说到学知识，

这些碎片的知识，有时候只是治愈了网民的情绪，

更多时候并没有做到真正传达知识的效果。”

对于“东方甄选”这个现象级的直播间，抖音

电商相关负责人表示，抖音电商始终重视内容生

态建设，自去年起就陆续推出相关规范和扶持计

划，明确内容质量标准，鼓励和引导创作者生产优

质内容，提升长期经营效率，并对优质电商内容给

予流量倾斜。平台希望看到能有更多类似的优质

电商作者涌现，为用户带来丰富多元的体验。

“抖音是一个媒体平台，它的直播更偏向于内

容本身，通过内容去引流再去卖货是抖音很重要

的一个特征。”艾媒高级分析师张毅对钱报记者

说，“这次‘东方甄选’突然爆火，还和近期许多头

部主播停播有关，从消费者角度来看，其实看直播

带货主要是为了商家的承诺和优惠。”

总之，“东方甄选”这一波流量，有偶然，也有

必然。最近，水蜜桃长毛、饥饿玉米价格高等负面

话题也找上了“东方甄选”。所以，想要在直播带

货领域生存下去，摆在俞敏洪和“东方甄选”面前

的，还有强化品控、售后、供应链等一系列任务。

“直播带货一定是基于信任，这个信任并不只能来

自于你的文化知识，还要来自你的品控，你的售

后，你的物流组成的一整个体系。”朱永祥教授说，

“现在上课的场景火了，以后会出现新的场景，来

源可以是新的创意，也可以是一场技术革新。”

电商直播的下半场 是否属于“东方甄选”们电商直播的下半场 是否属于“东方甄选”们

董宇辉正在直播董宇辉正在直播


