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澳洲10冠军杀号董宇辉不拧巴了，俞敏洪却被困住了

董宇辉“单飞”9个月后， 与辉同行的抖音粉丝数超过了东方甄选。

截至4月26日，与辉同行的抖音粉丝数为2865万，而东方甄选抖音主账号粉丝数为2859万。

这一结果并不令人意外。自去年7月董宇辉“单飞”，东方甄选的粉丝数就陷入增长停滞甚至下滑，而与
辉同行则节节攀升。第三方数据平台灰豚数据显示，过去三个月，与辉同行新增粉丝超120万，东方甄
选粉丝数减少了42万。

一增一减后，双方粉丝量站在了同一水位线上。粉丝变化趋势，也折射出两家公司在过去一年里的发展
轨迹。

从带货成绩上来看，新抖数据显示，2024年，与辉同行成立第一年的销售额突破百亿元，成为抖音当年
带货销售额最高的直播间。而东方甄选在2025财年上半财年，即2024年6月-11月的GMV（商品交易总
额）为48亿元，同比下降16.2%。

到了今年，双方在抖音带货的位次变化则更为明显。 今年1-3月，辉同行稳居抖音带货月榜前五，而东
方甄选连续三个月跌出带货月榜前十。

两家公司命运的走向，很大程度上也取决于两位掌舵者的态度。

很难想象一年前还在镜头前皱着眉头说抗拒直播带货的董宇辉， 如今不再拧巴，卖力打造个人IP，如发
单曲、上综艺等，深化自己的IP影响力。
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而俞敏洪在失去董宇辉后，始终未能找到新的流量支点。 尽管尝试加码APP直播、拓展自营产品线，甚
至计划发力线下门店，但粉丝增长瓶颈和GMV的疲软，暴露了这家公司对单一IP的依赖。更棘手的是，
俞敏洪的决策似乎陷入了某种困境：既无法彻底转型为纯粹的MCN机构，又难以在产品端进一步形成新
壁垒。

去年7月，俞敏洪在“分手信”中写到，东方甄选和与辉同行走到了“合则两败俱伤，分则两利”的局面，不
得不分开。

如今，双方分开即将满一年，“两利”的局面似乎并未完全实现。
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2024年7月25日，与辉同行彻底剥离东方甄选。自此，董宇辉和俞敏洪带领企业走向了不同的道路。

董宇辉成为2024年抖音最卖座的主播。

字母榜此前分析，以东方甄选2023财年100亿元GMV测算，董宇辉这一年带货金额约50亿元。2024年，
董宇辉带领与辉同行完成超百亿的带货额，登顶抖音带货年榜。



进入2025年，董宇辉带货影响力依然强劲。第三方数据平台达多多显示，今年1月和3月，与辉同行两次
位列抖音带货月榜第一。

董宇辉依旧有着极强的带货号召力。今年1月9日，与辉同行成立一周年当天，多个素人主播10小时带货
5000万元，而董宇辉出现两个小时，直播间销售额飙升至7500万-1亿元。换言之，董宇辉两个小时至少
卖出了2500万元。

2024年最后一天跨年夜，董宇辉斥资500万元办了一场音乐会直播，观看人数超过1800万，直播间带货
额为5000万-7500万元。

对比之下，同一晚，东方甄选当晚仅有几位主播进行常规的带货，当天观看人数为560万，直播带货额
为250万-500万元。

与辉同行仍旧是一个拥有超级IP的直播间，而失去董宇辉的东方甄选，更像是一个无个人IP特色的品牌
直播间。当董宇辉带领与辉同行高歌猛进时，东方甄选陷入了失速困境。

过去一年，和与辉同行长期霸榜抖音带货月榜榜首相比，东方甄选多次跌出抖音带货月榜前十。2024年
6月-11月，东方甄选的全平台GMV为48亿元，同比下降16.2%。

东方甄选正面临董宇辉走红后的首次衰退。 2024年6月-11月，东方甄选持续经营业务（即自营品和直播
电商）营收为21.9亿元，同比下降9.3%；净亏损为0.97亿元，而上一年同期净利润为1.6亿元。

不过身为东方甄选董事长兼CEO的俞敏洪对此比较满意，“这份业绩，是在大部分股东的预料之中的，
甚至比我个人预想的数据还要好一点。”

他的底气在于为东方甄选规划了“产品+流量”的双轨战略。在产品端，俞敏洪对标山姆，计划布局东方
甄选线下体验店。在流量端，俞敏洪加紧和抖音合作，挖掘更优秀的主播吸引流量。

然而，进入2025年，东方甄选的困境并未好转。

目前，线下门店计划尚未成型。俞敏洪计划将800个新东方教学点改造为会员体验店，为此，东方甄选
试水智能零售柜，俞敏洪与胖东来创始人于东来会面。但是重投入、慢回报的特性，让这些举措短期内
难见成效。

流量获取已成燃眉之急，东方甄选抖音直播间表现疲软。 达多多数据显示，近三个月，直播间累计观看
人次约为3.4亿；而与辉同行同期达到11.6亿。今年1-3月，东方甄选未进入抖音带货月榜前十，2月份更
是跌出前50。
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实际上，东方甄选来自抖音的流量优势已不再明显。早在2024年6月-11月，东方甄选全部账号的抖音关
注人数同比增加20万；来自抖音的订单数量同比减少16%。

当董宇辉以高歌猛进的速度成为超级头部主播时，东方甄选正面临失去头部IP后，如何续写电商故事的
难题。

B

离开东方甄选后，董宇辉不仅要应对直播间的挑战，还要面临企业生存的课题。 过去一年，董宇辉在多
个层面有了自己的尝试和布局。



在公司定位方面，董宇辉选择了一条与东方甄选截然不同的路径，明确“与辉同行”为一家MCN机构。去
年11月，与辉同行取得了MCN资质许可证，该证件经营范围涵盖了经营演出及经纪业务、演出票务等。
这意味着董宇辉可以签约更多主播，正式转向机构化运营。

在团队管理上，董宇辉重视团队的人才培养，为素人主播提供展示平台，搭建可复制的培养体系。目
前，与辉同行的8位素人主播的抖音粉丝合计突破了300万。

董宇辉推行的员工晋升机制——哪怕最初是递品员，做得好可以晋升至选品或其他岗位，尽可能激发了
主播们工作的积极性。董宇辉表示，无论学历如何，只要每个人在自己岗位做好，就有机会提升。

董宇辉商业版图的扩张更为迅速。董宇辉先后成立四家公司，覆盖零售、文旅、新闻和出版业等多个领
域。今年1月，其中一家公司“兰知春序”已经试水具体业务。如在抖音开设“兰知春序”店铺，销售自营品
帆布袋，一经上架2.4万件就售罄了。目前，该店铺已经在抖音下架。

不过，董宇辉也面临着自己的问题，首先就是品控问题。

去年9月，职业打假人王海连续多条微博，质疑与辉同行直播间所售卖的多款产品。今年315，与辉同行
直播间带货的虾仁生产商因涉嫌违规被点名，与辉同行随机启动退一赔三机制。
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问题直指直播间选品环节。王海曾向字母榜表示，从常理上看，像与辉同行这样在短时间内快速发展起
来的公司，其选品能力可能还比较欠缺。

目前，与辉同行直播间仍以低价产品为主打，其核心品类食品饮料和生鲜蔬果的客单价普遍维持在50元
左右。而相比高价商品，低价商品往往面临更高的品控风险。

据时代财经报道，有接近与辉同行的MCN机构人士表示，东方甄选对第三方品牌的“甄选门槛”越来越高
且着重发力自营品牌。因此去年下半年开始，不少品牌商家在二者之间会更倾向于和与辉同行合作。

不同的发展路径，让两家公司面临的核心挑战不尽相同。 董宇辉的首要难题是品控；而对于东方甄选来
说，除了上述的流量困境，最核心的管理问题仍未得到妥善解决。

过去几年，东方甄选暴露出团队协作与沟通、舆情处理等多重问题，其中最核心的矛盾始终是主播和机
构的关系。 尽管俞敏洪解决了董宇辉的个案，但是多数主播的利益分配与合作模式仍未理顺，类似冲突
屡屡上演。

主播顿顿是继董宇辉之后的又一位明星主播，他在抖音有着200万粉丝。去年6月，他在直播间公开表达
对东方甄选的不满，如公司开新账号完全不跟主播商量沟通等。

今年2月，顿顿再次在直播间透露称，公司方面不允许他参与某综艺节目，并说是公司法务部门推掉了
他的商务合作机会。

随后，东方甄选前CEO孙东旭回应称，公司鼓励主播发展，历史上曾多次遭受类似问题的严重困扰，表
示顿顿会全面说明情况。后来顿顿出面解释称，是由于合同原因，法务为了保护自己所以拒绝了。

然而，顿顿的不满和在直播间的倾诉，直接将东方甄选最核心的管理问题再次暴露在台前。

俞敏洪曾在公开场合表示过，“小作文风波”之前，自己曾跟管理层多次开会，提出必须改变跟优秀员工
的关系，“但怎么说都不听，因为觉得管得心应手了。”最终酿成小作文风波。



顿顿的多次抱怨或许也印证着， 东方甄选的管理层和优秀主播之间仍然是管理和被管理关系，东方甄选
并未重新建立和主播的合作关系。

福州公孙策公关合伙人詹军豪曾对字母榜表示，东方甄选应该建立更加公平和透明的激励机制，包括改
善沟通渠道，让主播参与决策过程，特别是在涉及他们切身利益的问题上；提供持续的职业发展路径和
支持等。

某种程度上，这些问题也制约着东方甄选的发展。主播IP关乎流量，俞敏洪曾在去年的股东大会上说
过，未来他会进一步敦促公司挖掘更加优秀的主播，推动东方甄选的流量发展。

但从实际结果来看，一年过去，东方甄选并未培养出接棒董宇辉的流量主播，这也导致东方甄选的流量
困境并未改善。

C

两家公司的命运分野，很大程度上源于两位掌舵人在直播带货时代的IP策略不同。

董宇辉正在积极打造个人IP，深化自己在直播带货上的影响力。

比如董宇辉制作个人单曲《吾乡》，在各大音乐平台上线；今年4月，董宇辉首次参加综艺节目《周游
记3》，和周杰伦、刘畊宏同框。此外，董宇辉刚刚获得了2024年度“人民文学奖”的“传播贡献奖”。
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今年3月，在接受新浪财经CEO邓庆旭采访时，董宇辉被问到“你一直说至今不享受直播工作，为什么还
在干这？”

当时董宇辉笑着回答说，“这大概有时候就是成长的烦恼吧。”他以学生、农民和老师的职责类比自己的
工作，承认这是感性和理性的冲突，“感性上就是不想干，但理性又告诉你，现在公司有300人。他们可
能是无法接受公司现在不做的。”

对比一年前董宇辉对带货身份的抗拒、半年前面对虎嗅采访时的拘谨，如今的董宇辉已不再拧巴和纠
结，而是更坦然接受了自己带货主播的身份。 显然，他已在个人意愿与公司发展间找到了平衡，并着意
打造个人IP。

而俞敏洪却表现出不同的心态，他后悔创办东方甄选。

今年1月，俞敏洪在个人账号“老俞闲话”里写到，“要是我知道做东方甄选会发生这么多让我心烦意乱的
事情，我绝对不会开启这个业务。”
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这场风波给俞敏洪带来的最大伤害是名誉受损，他形容遭受的网暴是“做新东方三十年也没有经历过的
煎熬体验”。

过去几十年，俞敏洪的网红企业家身份，使得打造了自己的IP。从教培转型直播带货之初，俞敏洪IP的
影响力曾达到顶峰。2021年底，俞敏洪带着老师们开启第一场助农直播，就创下500万元销售额。

但如今，风波已过， 俞敏洪再出现在东方甄选直播间，已难再现往日热度。 更关键的是，东方甄选并
不愿再打造新IP，这既不符合其“产品优先”的定位，也可能重蹈管理覆辙。



直播带货时代，流量至关重要。即便是李佳琦、董宇辉这样的头部主播也需要不断拓展新流量来源。因
此对于东方甄选来说，难以突破流量困境。

曾经抗拒直播的董宇辉如今已找到定位，教育行业的破局者俞敏洪，正在直播时代的再次面临增长难
题。
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