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摘  要 

东方甄选是新东方在抖音开设的直播带货账号。随着东方甄选的爆火，电商直播的新模式–知识型带货

应运而生。文化的注入，无疑会进一步提升直播行业的生机和生命力。直播电商作为新型的商业模式，

在为增加就业、扩大内需、促进数字经济发展等方面发挥积极作用的同时，直播电商产业链也初具雏形，

整个产业链的整体效应逐步凸显。本文以东方甄选为例，从直播电商产业链的角度分析直播电商行业中

的“人货场”，探讨直播电商产业链发展的机遇与空间，提高其核心竞争力。 
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Abstract 
Oriental Selection is the live broadcast account of New Oriental in Douyin. With the bursting of 
Oriental Selection, the new model of live-streaming, live commerce based on knowledge, came in-
to being. The injection of culture will undoubtedly further enhance the vitality of the live broad-
cast industry. As a new type of business model, the live commerce has played an active role in or-
der to increase employment, expand domestic demand, and promote the development of the digi-
tal economy. The live e-commerce industry chain has begun to take shape, and the overall effect of 
the entire industrial chain has gradually become highlighted. From the perspective of the 
live-commerce industry chain, this article takes Oriental Selection as an example, analyzes the 
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“people-product-place” in the live commerce industry, explores the opportunities and space for 
the development of the live commerce industry chain, and improves its core competitiveness.  
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1. 引言 

在东方甄选直播间，董宇辉从人生哲学聊到诗词歌赋，边教边卖货，堪称直播间的一股清流。他说：

“我没有带你去看过长白山皑皑的白雪，我没有带你去感受过十月田间吹过的微风，我没有带你去看过

沉甸甸的弯下腰，犹如智者一般的谷穗，我没有带你去见证过这一切，但是，亲爱的，我可以让你去品

尝这样的大米。” 
这样卖大米，你会买吗？ 
最近，直播电商最火的直播带货间——东方甄选，一夜爆红。飞瓜数据专业版显示，6 月 15 日晚间，

“东方甄选”直播间内在线人数一度达到了 62.8 万，销售额更是创下新高 5664.1 万，走红半个月、粉丝

数飙升至 1800 万。 
在东方甄选直播间，你可以看到并不帅气的董宇辉侃侃而谈；看到优雅的 YOYO 搬起尤克里里自弹

自唱；也可以看到即兴唱歌的七七……他们幽默风趣，他们博闻强识，他们是新东方的直播老师们，各

个身怀绝技：散文式带货，乐器信手拈来，吟诗作赋、载歌载舞、双语直播张口就来……他们犹如电商

直播界的一股清流，刷新了人们对这个行业的认知—原来，电商和学习并不冲突，可以这样完美的结合，

由此，知识类直播应运而生。 
知识类直播引来了大批网友进入直播间“上课”，“我这不是直播购物，是在‘知识付费’”。这

是很多网友的切身体会。 
相比传统电商，直播电商更加强调以消费者为中心，通过新一代信息技术重构了传统电商的“人货

场”，创新了“直播带货 + 线上教学”的购物直播模式，价值观和情怀打动人，满足了公众寓教于乐、

实用化的需求等因素，为传统电商市场的发展带来了新的活力[1] [2] [3]。 
但是，随着东方甄选带货桃子疑似“翻车”的热搜，随后黑猫投诉、小红书等平台质疑东方甄选品

控的评论也引发大家关注，这在某种程度上暴露了东方甄选的弊端，那就是后端的选品、供应链、物流

等问题。 
本文主要从结合直播电商产业链从直播电商的本质“人货场”对东方甄选现象进行分析。 

2. 直播电商产业链 

目前，随着直播电商的规范化，在疫情的作用下，直播电商的发展势头越来越好，逐步形成了一个

完整的直播电商产业链[4]。直播电商产业链中，上游主要为品牌商、经销商或制造商，中游主要为 MCN
机构、主播以及平台渠道，下游为消费者。 

品牌商是销售商品或者提供服务的电子商务经营者，根据产品特性向 MCN 或者主播发放商业投放；
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MCN 机构在产业链里扮演的是链接多边关系的角色，依靠专业化服务体系和高效率分发渠道保证优质内

容有效变现，为主播提供孵化、推广及管理服务；KOL 输出内容并通过平台触达消费者，完成带货。此

外，数据营销服务商为品牌商和MCN机构提供筛选KOL，制定执行KOL直播带货方案等数据营销服务，

供应链服务商为主播提供稳定货源及选品服务，综合技术解决方案提供商则为直播电商平台提供直播技

术及电商技术服务。各个主体的功能如表 1 所示： 
 
Table 1. The main body and function of the live commerce industrial chain  
表 1. 直播电商产业链主体及功能 

直播电商产业链主体 功能 

品牌商/经销商/制造商 按照产品特性向 MCN 机构或主播进行商业投放 

MCN 机构(Multi-Channel Network) 为主播提供孵化、推广及管理服务 

主播/KOL (Key Opinion Leader) 输出内容并通过平台触达消费者，完成带货 

平台 流量分配、场景服务、规则制定 

供应链服务商 为主播提供稳定货源及选品服务 

数据营销服务商 为品牌商和 MCN 机构提供筛选 KOL 等数据营销服务 

综合技术解决方案提供商 为直播电商平台提供直播技术及电商技术服务 

消费者/粉丝 购买者，宣传者 

 
直播电商产业链运作过程如图 1： 

 

 
Figure 1. The operation process of the live commerce industry chain  
图 1. 直播电商产业链运作过程 
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从直播电商“人、货、场”的角度，可以分别将产业链主体对应如表 2： 
 
Table 2. The correspondence table of the main body of live commerce industrial chain 
表 2. 直播电商产业链主体对应表 

人 

主播/KOL 素人、网红、明星 

MCN 机构 内容 MCN 和电商 MCN 

消费者/粉丝 

货 
品牌方 

供应链 

场 平台渠道方 

 
在“人”的因素中，主要包括主播，MCN 机构和消费者，其中主播可以是素人，也可以是明星、网

红等；MCN 机构包括内容 MCN 和电商 MCN，重点研究电商 MCN；消费者/粉丝的偏好、特征等等直接

影响整个直播的效果。 
在“货”的因素中，包括品牌方和供应链，值得注意的是部分高阶电商 MCN 对品牌方和供应链有

把控力，供应链能力逐渐被强势电商 MCN 内化。 
在“场”的因素中，主要包括平台渠道方。值得注意的是现在已经没有纯电商平台和纯内容平台，

主要是内容电商化和电商内容化两部分。 
对于“人货场”而言，货是最主要的因素，也是最基本的因素，一样质量的好产品配备更便宜的价

格是核心竞争力。场(流量和规则)解决了线上导购不立体无参与感的问题，要配以强大货源和供应链管理

能力才行。 

3. “东方甄选”的“人货场”分析 

直播电商的本质是带货，在电商核心的人货场三要素里，东方甄选成功的因素以及面临的挑战如何，

本文结合电商直播产业链具体进行分析。 

3.1. “东方甄选”里的人 

“人”的因素主要包括 3 部分：主播，MCN 机构和消费者，我们主要从主播和消费者两个角度进行

分析。 

3.1.1. 主播/KOL 
新东方双语直播带货创新了知识型带货，这种模式将直播带货与线上教学结合擦碰出异样耀眼的火

花，寓教于乐的形式由于满足了公众娱乐兼顾知识学习的实用化需求，从而备受网友追捧[5] [6]。主播们

旁征博引，融入了英语知识、生活常识、地理知识、诗词歌赋等，被点赞直播间充满了文化气息。“主

播”作为新东方最有优势一部分，俞敏洪也曾表示，新东方老师谈吐幽默，直播时可以分享各种各样的

知识，这也是一个专业主播需要的素质。新东方主播们原来几乎都是新东方的代课老师，他们拥有大量

丰富的经验，口才了得，在新东方一定资源和培训的扶持之下，转型做直播带货具有一定优势，本身就

具有双语直播和知识直播属性。东方甄选背后的核心竞争力与新东方是一脉相承的，就是他们的师资力

量与知识价值。 
直播不仅仅是卖货，更是营销。从营销学的角度，整个市场的需求不仅包括现有需求，还包括潜在

需求，但其实隐性需求往往才是真实需求，特别是对于高客单价的商品，起到决策性的作用。成功的营
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销是在维持现有需求的基础上，深入挖掘潜在需求并且创造需求，从而开发更大更广的市场，而“东方

甄选”的成功无疑是最成功的案例之一。乔布斯曾说过，“消费者并不知道自己需要什么，直到我们拿

出自己的产品，他们就发现，这是我要的东西”。 
下面我们不同方面具体分析“东方甄选”的主播直播的特征。 
1) 直播内容 
对于现有的需求，主播们不仅从产品本身进行引入，而且结合经济、人文、社会等等属性延伸展开，

这样就跨越了人们传统上产品对“性价比”的认识，从而认可并且接受产品，每个商品的特性都讲得非

常清晰，英汉双语娓娓道来，不吵不闹，不演戏不做作，还有一波文化输出，从哲学历史到天文地理，

从五常稻花香的知识点和海鲜吃鲜不吃活。 
比如围绕玉米的推介，大街上的鲜玉米三元一根，东方甄选卖六元，大众有疑问也是正常的，但一

句“谷贱伤农”让网友产生共情下单，这就是知识型直播营销带来的效果。但这种方式在初期会带来一

定的效果，但是长期来看，这种方式并不可取，就玉米的例子而言，利润空间的扩大并不意味着农民就

能实际受惠，获利最大的应该是中间商。因而，给产品附加实际的价值增值，使其性价比合理，才是长

期策略，对玉米而言，比如可以附加绿色或有机认证，这样加大投入，从而提高其利润空间。 
2) 直播方式/风格 
进入东方甄选直播间，给人最直接的感受是舒服。有别于其他直播带货的喧嚣，正如自媒体“全球

财说”文章援引网友评论所说的那样，“这样的直播带货很有意义，没有大喊大叫、没有相厮相杀，没

有低俗恶语，有的是诗情画意，文明、浪漫、舒服、雅致”。这样的方式再融以价值观、文化观和情怀

等因素，无疑给消费者/粉丝带来了全新的体验和感受。 
3) 企业文化、价值观等 
一个企业的企业文化，其实就是创始人价值观的放大。 
去年 7 月，“双减”政策正式落地，国内的教培行业迎来一次全面的洗牌，新东方也进入低谷，当

时新东方有接近 1500 个教学点需要退租，前期装修就投入了 60~70 亿元人民币，结果都打了水漂。在这

样的逆境下，俞敏洪带领员工，于无路处开路，于绝境中觅生机，带领新东方，从教培行业体面退场，

从直播带货中走出了一条新路。 
俞敏洪和新东方常年形成的这种励志形象，是最有力的背书。在直播电商参差不齐、真假难辨的产

品中，这种具有价值感的企业品牌背书就显得弥足珍贵，成为其远久的护城河。 

3.1.2. 消费者/粉丝 
直播带货，需要粉丝的专一，在这样一个信息大爆炸的时代，诱惑多多，粉丝的“用情不专”成了

常态，维持消费者的忠诚度是一件很具有挑战性的事。由于选择很多，所以消费者的偏好缺乏稳定性，

这就需要直播间，主播不断推陈出新，时时有爆点，才能热度不减。东方甄选成功的在维持现有粉丝的

基础上，极大的扩大了其潜在粉丝，6 月 29 日上午，东方甄选直播间粉丝突破 2000 万，本文从以下几

方面原因进行分析： 
首先，东方甄选是新东方由之前的教培行业转型的直播间，新东方品牌长久以来积累的口碑和认知

为直播间提供了基础流量优势，新东方靠着口碑一路走来，积累了大量的学生、家长用户群体，在新品

牌的宣传造势上，更容易得到传播。即一盏灯点亮另一盏灯，一片云推动另一片云，一个人影响另一个

人。这些基础流量粉丝本身就具有一定的经济基础和知识基础，对知识型带货方式非常接受并推崇。 
其次，东方甄选直播的核心产品为农产品，其“扶农助农的品牌故事”则为产品溢价提供了条件，

消费者认为自己不是在买产品而是在做公益，这也为粉丝流量的扩大进一步奠定了基础。 
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再次，有深度的文化观与价值观。东方甄选爆火之后，主播缺口较大，但招聘过程及对象首先优先

新东方教培机构之前的教师。一句“好久不见，甚是想念，欢迎回家”打动了千千万万人的心，新东方

总公司面向所有离开的老师发出职位邀请。东方甄选主播董宇辉曾在直播间聊到以前的同事时多次哽咽，

“现在都没有解散那个群，虽然没有人发消息……挺想他们的”，“等新东方好的时候把他们再接回来”，

这样的情感维系，这样的企业凝聚力，也极大的感动并维系了东方甄选的现有粉丝和潜在粉丝。 
新东方在线 CEO、东方甄选负责人孙东旭曾说，“但行善事，莫问前程。星光不问赶路人”，这是

对未知数的最好诠释。 

3.2. “东方甄选”里的货 

农业是我国的基本盘，从情怀来说，农产品关乎着乡村的振兴，关乎着农民的就业与致富，这是做

农产品的底层价值观，东方甄选主打农产品，是套路，更是情怀。东方甄选一直强调，公司不是一个直

播公司，而是一个农产品直播公司，自己不是一家造星的 MCN 机构，核心是农产品品牌，农产品虽然

低利润，但可以通过走量与复购产生规模。东方甄选从一开始便从三农切入，去年首播中当晚直播的过

程中上线了包括水果、蔬菜、生鲜肉类、粮油等在内的多类农副产品。 
农产品类作为直播电商当中最具难度的品类之一，有公认的三大难点：首先，农产品属于非标品，

品质不好控制；其次，物流难度高，很难保存，货架期短，运输时间长就容易损坏；第三，也是最关键

的一点，利润率很低，“大概不到 10%的毛利率，高一点的可以到 15%，也就差不多到顶了”。在这样

的环境下，新东方仍然选择农产品，尤为可贵。俞敏洪强调，东方甄选定位，不是找最便宜的农产品，

而是最好的农产品，是想扶持新农人和农村产业，正能量爆棚。但是，如果一种农产品营销模式只是企

业和网红的盛宴，而不能更多惠及农民，那这种模式的意义就很有限。 
下面我们从“货”的角度进行分析。 
直播电商把互联网里“人找货”和“货找人”的模式变成了“人与人”之间的行为。 
表面上看“人”是核心，但其背后隐藏着的产业链才是真正的关键。 
过去电商未出现的时候，线下的零售产业链是从生产基地到品牌商到经销商到各大卖场再到消费者

的，因为受地理位置限制，消费者只能在一个地方范围内寻货比价。淘宝和京东等电商出现后打消了这

一限制，让东南西北的商品都呈现在消费者眼前，经销商和卖场的角色变弱，加价环节减少了，消费者

的选择更多，购物所花的钱也节省了。再后来，网易严选和拼多多出现了，消费者甚至可以直穿零售产

业链来到生产基地面前。于是网易严选凭着超高性价比，拼多多凭着让人怀疑人生的超低价，又打出了

一种新的模式。奈何，这些更省钱的模式有一个弊端，就是选择变多了，消费者却更难选择了。现在连

真货好货都能给出如此之低的价格了，那在同样价格的商品里，我怎么分辨真假好坏呢？相信很多用过

拼多多的朋友都踩过类似的坑，买过便宜的真货好货，但也中招买过劣质货假货，无奈当作智商税和试

错成本了，幸好价钱不贵。而直播电商的出现，虽然在零售产业链上多加了一道 MCN 和主播推销的环

节，但他们的出现却能帮助消费者进行非常严格的选品和价格谈判。因为产品的好坏和价格就代表了主

播的形象和口碑，如果有一次带货卖砸了，产品出问题被投诉了，消费者保证就不会再来第二次了。 
这是一个正向循环，货卖的好，影响力和流量更大，就能争取到更好价格更有竞争力的货。 
因此对于消费者来说，一个好的带货主播就是他们的一道消费屏障，可以提高购物体验，安心跟着

买就是了，绝对买不了吃亏买不了上当。 
所以倒回来看，直播电商又和传统电商没有太大区别，因为它依然离不开经典的 4P 理论，而且依然

是产品和价格为王，只是静态的图文介绍页变成了活生生的人在那里跟你推销而已。正因产品和价格如

此重要，主播团队或 MCN 后续的核心竞争力除了主播孵化、内容生产、流量对接外，增加了供应链管
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理、选品管控的能力，变得更加复杂。 
6 月 9 日，有消费者投诉收到的水蜜桃部分变质，“大概有 1/4，都是长出毛的那种”，虽然东方甄

选及时做了退款处理，但仍然造成了一定的负面影响。 
食品安全专家宋亮认为，生鲜食品运输环节如果出现问题，平台商应该负相关连带责任，“除了直

接售卖的卖家这一方，还有平台方都应该要对生鲜食品的安全性，和运输当中是否稳妥，负一定的责任”。

食品专业律师广东深铭典律师事务所合伙人刘志鑫律师则指出，生鲜易腐食品在直播电商领域中，是纠

纷高发品类，“特别短视频直播比较火，很多人都在直播卖货，直播卖货需要规范的地方还有很多”。

由于容易出现变质、腐烂的问题，生鲜易腐食品通常并不适用于七天无理由退货规定。如果是正常收货

时发现货品损坏，商家可能存在包装措施、运输渠道方面的责任，但没有及时收取包裹后发现货品损坏，

就很容易存在定责困难的问题，从而引发纠纷。 
直播严重缩短了爆款在市场上的流转时间，这让直播间对合作的供应链的响应速度要求相应提高。

让工厂的生产方式由“爆款”模式，变成了“小批量多款式”模式，且具备快速返单的能力。这使得直

播间基本上每月就能上新一到两次，缩短了库存消化的周期。 
东方甄选 CEO 孙东旭谈到了东方甄选直播间的定位：未来在供应链与自营产品方面战略布局。供应

链的打造势在必行，不自建供应链肯定没办法把控质量的，目前，东方甄选尚未有自身的供应链，主要

负责引流，未来，东方甄选正在尝试自建供应链，保证售后服务和产品质量，以降低产品成本，提高新

东方的盈利空间。目前，东方甄选将重点投入供应链建设与自营产品培育上。 
目前东方甄选已与国内头部物流公司达成合作，会优先派送东方甄选直播间商品，仓储物流配送的

优化能够极大提升客户满意度，降低运营成本，利于维持东方甄选自营产品生态健康发展。 
红起来的东方甄选，直播间的供应链、选品、长期发展战略是巨大的挑战，未来还是未知数，在供

应链管理能力方面东方甄选尚需积累和验证，东方甄选还面临着直播电商政策变化风险，直播电商业务

流量下滑或流量成本上升的风险。 

3.3. “东方甄选”里的场 

场主要指的是直播间、平台。 
直播电商是通过直播的形式进行卖货，但最终目的还是电商，因此如何更好地展现主播和产品也决

定了直播间成交的难易程度，不同的直播平台有不同的规则和玩法，在此基础上，直播间场地的设置也

异常重要。随着直播产品品类的变化，直播场地也不再仅限于直播间。新的环境延展出了更多的营销模

式，秒杀直播、现场砍价订购模式、店铺式产品介绍、基地产地户外走播、专家问诊直播等等，满足不

同品类的商品特点。在直播间，商品介绍变得更加立体、感性，随时与观众互动解答消费者问题，解决

了电商一直以来的痛点，也让电商从流量的消耗者变成了流量的创造者。 
内容平台如快手、抖音、小红书、微博，本身拥有丰富的主播和明星资源，粉丝生态和私域流量成

熟；电商平台如淘宝、京东，毋庸置疑带着电商基因本身在商品供应链和物流管理上就有天然优势，只

要培养好主播，做好服务主播和粉丝的产品功能就行，达人直播或者商家自播都是可以的；微信属于非

常强的私域流量，商家要进行直播带货，微信是一个非常好的环境。微信群里观看直播，然后在商家小

程序里下单，再有优惠信息或直播通知的时候通过朋友圈或者公众号或者群消息知晓，完全不用跳出微

信，转化能力特别强。而且微信在这两年也在不断探索短视频和直播领域，相信在未来会有惊喜出现。 
新东方最初选择抖音为直播平台打造了东方甄选直播间，毫无疑问，东方甄选的爆火离不开抖音，

抖音是一个短视频内容平台，用户可以依据自己的喜好搜寻相关感兴趣的视频。也可以在上面分享生活。

在抖音短视频中，通过算法进行深度用户分析，可以精准计算出用户兴趣，并在短时间内完成内容的挖
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掘与推荐。在这样一个全民直播的时代，人人皆可播，万物皆可播，抖音极大的拓展了每个消费者的需

求，并加以满足，成为流量之王，也成为了人们日常生活的一个组成部分。 
字节跳动 CEO 张楠曾说：“抖音是人在物理社会到线上的一种投射，抖音正在从一种娱乐方式变成

一种社交方式，以及变成一种生活方式。” 
尽管和抖音还在“蜜月期”，但东方甄选想建立生态体系的想法愈加迫切。在财报电话会中，新东

方在线执行董事兼 CFO 尹强曾表示，从直播带货开始，他们便定位多平台、多渠道、多产品带货。4 个

月前新东方建立并推出了独立的独立 App，在短时间内下载量达到 20 万，是一个不错的开局。这被视为

东方甄选要摆脱对抖音的依赖，谋求独立发展的信号。实际上，在 6 月份爆火之后，东方甄选在微信生

态、小红书、天猫、京东等平台都有布局。目前，天猫、京东分别有数千人的粉丝量。突出的是小红书，

粉丝突破了 40 万。 
一直以来，东方甄选都是靠自身内容带来流量，以及平台的公域流量推荐。对于东方甄选而言，过

早谋取独立发展，能否维持销量神话，能否淌出一条新路，还需要时间验证。 

4. 结论与展望 

4.1. 结论 

直播电商的爆发式发展给电商行业带来了红利的同时，也带来了质的飞跃，这对疫情影响下的经济

犹如注入了强心剂，极大的促进了经济的发展。在这个过程中，直播电商产业链的形成是直播电商行业

发展的必然结果。 
东方甄选在这样的环境下开创了新的直播模式–知识型带货：内容的高质量和差异化，双语和知识

的输出形式和慢节奏的直播风格正好抚慰观众对于喊麦式带货的审美疲劳，不仅极大的满足了消费者/粉
丝的需求，也引导了直播电商行业发展的新风向。本文基于直播电商产业链，从“人、货、场”的角度，

以东方甄选为例深入探讨直播电商产业链发展的机遇与空间，提高整个直播电商产业链的核心竞争力。 

4.2. 展望 

尽管未来存在各种风险，包括政策和市场风险，经营风险等，整个产业链的核心竞争力依然是直播

电商产业高速发展的密码。 
技术、资本和政策三方加持，为直播电商行业的健康发展保驾护航，同时加速了直播电商行业的崛

起。 
从技术方面看，随着 5G 的普及，技术发展演变出更丰富的形式(如 AR 场景直播、虚拟主播)；从资

本方面看，随着直播电商产业链的形成与日趋稳定，产业链中各方参与主体包括技术公司、MCN 机构和

直播服务商仍然有机会获得资本的青睐；从政策方面看，直播电商行业不断的趋于规范，竞争越来越激

烈的同时也越来越公平，更多创新也随之出现。 
未来直播电商产业链仍将蕴含巨大的机遇和市场空间，产业链的规范且健康的发展，不仅包括各个

产业链参与主体自身的发展，而且不同主体之间的合作关系形成整个产业链主体共生共赢，从而产生“1 
+ 1 > 2”的效果。  
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