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否认年入数十亿：董宇辉与老东家发展路径现分野
中经记者 许礼清 北京报道

“董宇辉自立门户后，一年

的收入是二三十个亿。”近日，

罗 永 浩 在 微 博 爆 出 猛 料 。 同

时，他还提及董宇辉在东方甄

选任职期间“在北京买房需借

钱交首付”。

罗永浩的“仗义执言”一语激

起千层浪，尽管与辉同行随即向

媒体表示：“该信息不属实”，但如

此鲜明的对比和巨大的财富差

距，瞬间点燃舆论场，董宇辉和与

辉同行的赚钱能力也再次被放到

聚光灯下审视。

时间回溯到 2024 年 7 月，董

宇辉离任，与辉同行正式从东方

甄选中独立出去，由董宇辉个人

持有其 100%股权。单飞后的董

宇辉带领与辉同行在直播行业

风生水起，尽管年入二三十亿的

说法被否认，但庞大的粉丝数量

和亮眼的交易额仍旧揭示其商

业价值。

多位行业专家告诉《中国

经营报》记者，东方甄选和董宇

辉“分手”后，二者发展路径存

在一定差异，前者强化供应链

与自营品牌，推 行“ 去 头 部 主

播化”；与辉同行则以董宇辉

个人 IP 为核心驱动，并开发一

些文旅项目和名人访谈，二者

都在不断探索创新。不过，个

人大 IP 在短期确实具备强大爆

发力，但风险和可持续性仍需

注意。

财富跃迁：借钱买房到年入数十亿元？

近日，罗永浩在微博的一则

言论，引发全网对头部主播收

入的又一轮惊叹与质疑。记者

梳理发现，起初是一位网友发文

称：“当初觉得东方甄选没有董

宇辉就完了，你看倒闭了吗？”随

后，罗永浩转发该微博并发文表

示：“董宇辉自立门户后，一年的

收入是二三十个亿，跟着铁公

鸡的时候，北京买房还要借钱

交首付。”

随后与辉同行向媒体否认，

但董宇辉强大的号召力有目共

睹，他也不是第一次被卷入天价

收入风波。此前网上传出一张

“主播收入排行榜”截图，董宇辉

以年收入 28.541 亿元位列榜首。

董宇辉曾在直播间惊呼“自己都

吓一跳”，直言“造谣一张嘴，辟谣

跑断腿”。

回溯到 2024 年 7 月，东方甄

选公告以 7658.55 万元将与辉同

行 100%股权出售给董宇辉，俞

敏洪当时直言：“董宇辉购买公

司的钱我安排了，公司是送给他

的。”这份公告还披露：与辉同行

成立半年净利润达 1.41 亿元。

若按此数据推算全年，其收入已

然可观。

而单飞后的董宇辉实现了全

链条掌控，免去了 MCN 平台分

账，并凭借其强大的号召力带来

了亮眼的业绩。相关直播数据显

示，截至8月1日，2025年与辉同

行直播场次 265 场，总观看人次

31.5 亿，场均观看人次 1196 万，

场 均 直 播 销 售 额 为 2500 万 至

5000 万元。若取场均销售额中

间值计算，其直播间总销售额已

近百亿元。

不过销售额高并不一定代表

拥有高利润。面对争议，罗永浩

后续也补充道：“收入是收入，净

赚是净赚”。

头部主播的收入一般由佣

金、坑位费和广告代言等构成。

知名战略定位专家、福建华策品

牌定位咨询创始人詹军豪告诉记

者 ，行 业 普 遍 的 佣 金 率 在

10%—30%，但与辉同行因“助农”

“知识带货”人设，可能低于平均，

预计10%—20%。

浙大城市学院副教授林先

平表示，头部主播的佣金通常在

10%—20%之间，具体取决于品

类、品牌议价能力和合作模式。

与辉同行凭借高流量和转化率，

可能处于行业上限水平，但需考

虑平台抽成和运营成本、税收支

出等。

近日，东方甄选的一则辟谣

声明也揭示了直播带货头部企

业的佣金率水平。有传闻称新

东方集团 CEO 周成刚（俞敏洪

长期搭档）涉嫌通过关联交易

侵占上市公司利益，已被监管

部门立案调查。对此，东方甄

选发布辟谣声明表示，关于周

成刚的传闻纯属谣言，东方甄

选佣金率长期超 30%的说法严

重失实，其实际平均佣金率不

到20%。

清华大学爆点战略营销顾问

孙巍也给记者算了一笔账：相较

于其在东方甄选当时的流量占

比，年 10 亿元营收比较接近事

实。以此营收贡献属于头部带货

主播，其员工规模预计在300人，

与辉同行毛利润 40%，如果参照

上市公司合规经营，我预计其净

利润率10%左右。

记者梳理发现，引发此次风波

的导火索实际上是董宇辉单飞后与

东方甄选各自的表现。有数据显示，

董宇辉离开东方甄选一年后，东方甄

选股价较分手时累计涨幅高达

357%，尤其在今年8月18日，公司总

市值超453亿港元。随即引发网友

对“东方甄选没有董宇辉就完了”声

音的吐槽和罗永浩的“仗义执言”。

而董宇辉与东方甄选的分道

扬镳，实则是两条发展路径的抉

择。东方甄选推行“去头部主播

化”。在外界看来，失去超级主播

董宇辉，对东方甄选来说颇有“壮

士断腕”的意味。

而失去这个巨大流量入口，东

方甄选业绩承压明显。2025 年财

年上半年（2024年6月—2024年11

月），该公司营业总收入为21.87亿

元，同比下跌9.32%；毛利为7.35亿

元，税后利润为-9679.90万元。

不过，东方甄选也在积极寻求

转型与突破。例如着力培养新主

播，并在抖音之外不断加快在不同

平台布局，在天猫、京东、拼多多及

小红书等平台布局直播电商以及

开设店铺。

同时，在供应链和自营产品方面

持续发力，并探索文旅产业。记者注

意到，自东方甄选推出自有App，大部

分自营新品会在App首发。东方甄

选曾在财报中表示，自营产品已成为

主要增长动力，其自有App也成为自

营产品的核心渠道。

百联咨询创始人、零售电商行

业专家庄帅表示，一开始东方甄选

就明确自己的定位：做一家拥有自

主供应链的品牌公司。因此，东方

甄选选择了自营和自有品牌的路

线，而非单纯依赖主播带货。当直

播带货作为主要的销售形式，公司

业绩在大主播离开后出现短期下

滑影响也很正常。

而与辉同行目前则以董宇辉

个人 IP 为核心驱动。但记者注意

到，近来与辉同行相对减少了传统

直播带货频次，开发一些文旅项目

和名人访谈作为新的发展引擎。

对于二者的发展模式，孙巍认

为，东方甄选作为上市公司，必须

把经营风险放在首位，因此打造以

俞敏洪为领头的主播矩阵，才符合

投资人的要求。其股价从暴跌到

大幅回升，这既符合二级市场股票

波段行情的规律，也反映了东方甄

选确实走出了“去董宇辉IP到打造

主播矩阵”的战略跃升，这个顶层

设计终于顺利落地。

“与辉同行重点聚焦‘小而美’

文旅主播 IP，也正确，有效强化董

宇辉的IP形象，降低经营风险。但

其最终还是得培养主播团队，才能

化解市场风险。”孙巍说。

路径分野：两种商业模式的分歧

当行业陷入“321上链接”的叫卖

循环时，董宇辉用“美索不达米亚的

小麦”解读五常大米，以“张爱玲的三

恨”诠释鲥鱼价值。这样的带货方式

被不少人称之为是直播带货界的一

股清流。“知识+情怀”的组合拳，也让

董宇辉和东方甄选成为顶流。

目前，与辉同行抖音账号已经

突破 3000 万，超越了东方甄选的

2800万粉丝量，其交易额也位于抖

音带货榜前列，这都得益于董宇辉

的个人魅力和知识储备。

不过，从“打工人”变身“企业家”

后，公众对其期待和审视标准也会提

高许多。尤其对于知识型带货主播

来说，核心壁垒在于其知识储备厚

度。高强度直播下，知识消耗速度远

超积累速度。此前，董宇辉多次出现

知识性错误：将居里夫人的“化学奖”

误作“文学奖”，混淆“纶巾（gu n）”与

“伦理（l n）”读音，引发不小舆论。

头部主播的光环与风险在此前

其他的大主播身上早有体现。如何

从超级个体到系统化运营是摆在眼

前的现实考验。记者注意到，与辉

同行正有意识地在孵化新主播和建

立矩阵账号，并加大“文旅+直播”的

探索。例如开设新账号“兰知春

序”，目前粉丝数为272.7万，主要定

位影视文化等赛道。

林先平表示，与辉同行的尝试

也体现出，用户对纯带货疲劳感增

加，优质内容（如文旅、访谈）能提

升IP价值，增强用户长期黏性。同

时，董宇辉的个人风格适合知识型

内容，转型是其IP的自然延伸，而

非行业通用路径。可持续性取决

于内容质量与商业化的平衡。

“IP驱动更适合初期快速崛起

或细分领域深耕，但需逐步向组织

化过渡以降低个人依赖。个人 IP

的价值具有爆发性但不稳定，适合

短期估值溢价。供应链和平台能

力是长期护城河，支撑稳健增长。

未来，资本市场可能更青睐‘IP+供

应链’结合的模式，既享受流量红

利，又通过供应链控制提升利润和

确定性。”林先平说。
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未来考验：个人IP时代何去何从？


