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董宇辉单飞、孙东旭离职
东方甄选路向何方？

“双星”落幕东方甄选告别初创时代

前路漫漫如何撑起未来？

“由草莽时期的‘流量为王’

转型升级到成熟时期的‘质价比

的优选为王’，这是东方甄选的转

型之道。山姆这方面做得不错，

值得借鉴。”孙巍告诉记者。

学习山姆模式虽被视为是一

条正确路径，但这也是最难抄的作

业。山姆1996年进入中国大陆，

2019年后开始快速扩张。其凭借

全球各地的优选产品、独特差异化

和高质价比收获了大批中产客群。

从产品和营销层面来看，山

姆除了烘焙强势外，休闲食品的

开发打造有很大优势。不仅有长

盛不衰的经典产品，近年还通过

强大供应链和产品开发能力打造

出多个爆款，并通过社交平台多

维度种草，使其成为网红打卡点。

而东方甄选以农产品为主，

相较于“标品”而言，毛利相对较

低、损耗高，且在品控、消费体验上

把控难度大。此前，东方甄选就曾

陷入“将养殖虾当作野生虾售卖”

的舆论中。此外，无论是山姆还是

Costco，其线下体验度和高端品牌

认知度早已占据消费者心智。

孙巍表示，发展中期的东方

甄选更需要遵循零售业运营规

律，即为消费者提供“品质好、良

心价”的产品，提高消费体验，因

此，需要在供应链上下功夫，比如

选品、OEM（代工生产）、全面品质

管理和全面成本管理，这样才能形

成供应链成本优势和选品优势。

这才是零售企业基业长青之道。

“与辉同行”的成功也印证了

当下的直播电商领域依然存在

“流量之王”现象。根据蝉妈妈数

据，“与辉同行”直播间在 10 月 9

日至 11 日共吸引近 7000 万人次

观看，总销售额突破人民币 3 亿

元。截至发稿，“与辉同行”抖音

粉丝数达 3459.6 万，东方甄选主

账号粉丝量为2807.9万。

广州眺远营销咨询公司总监

高承飞认为，现阶段东方甄选先

别贪多，把核心 SKU（最小存货

单位）的复购率、差评率、退货率

压到行业低位，比上再多新品更

能说服市场。去头部主播化的同

时，用“店播+垂类号”矩阵把流

量拆成多条小水管，单店不养超

级明星，但每家店都能盈亏平衡，

才算把零售做“实”。

中经记者 许礼清 北京报道

送走董宇辉，再别18年老臣孙

东旭，时隔两年，东方甄选“小作文”

事件中的两位核心人物全部离场。

近日，俞敏洪官宣孙东旭离

职。“近期，东旭因为个人原因提出

不再继续工作。我鼓励他坚持下

去，相信公司会越来越好，并希望他

未来适当的时候回到管理岗位。但

他经过了认真思考后，觉得还是想

离开。最终，我同意他离开，不再参

与公司工作。”

《中国经营报》记者就孙东旭离

职以及公司未来发展等问题联系东

方甄选，其相关负责人仅表示：“前

公司高级顾问孙东旭老师已经离开

具体工作。”

“过去草莽创业阶段，百花齐

放，个人成长和自由发挥空间很

大，但到了平台发展后期，稳定发

展和职业化管理对上市公司而言

似乎更为重要，这就造成了英雄式

人才留与去的多重矛盾。”顶层设

计专家、清华大学爆点战略营销顾

问孙巍表示，“铁打的营盘流水的

兵”，当下的东方甄选更需要遵循

零售业运营规律，即为消费者提供

“品质好、良心价”的产品，提高消

费体验。

18年职场生涯，孙东旭从新东

方基层教师成长为上市公司CEO，

深度主导了东方甄选电商业务的

开展。俞敏洪坦言：“东旭和我，是

东方甄选的创始人。没有东旭的

努力和奋斗，就不可能有东方甄选

的发展和今天。”他表示：“我们俩

之间保持着很好的沟通，没有任何

龃龉和隔阂，请朋友们放心。”

不过，早在2023年2月，彼时东

方甄选股价冲上历史高点，孙东旭

连续减持 386 万股，两天套现 2.17

亿港元曾引发热议。

而孙东旭的最终离场，或许还

要追溯到两年前的“小作文”事

件。彼时东方甄选凭借“知识型直

播”火遍全网，董宇辉也成为东方

甄选当之无愧的超级大 IP。但随

着2023年年底“小作文”事件爆发，

东方甄选陷入舆论旋涡之中。最

终，公司董事会宣布，免去孙东旭

的执行董事和CEO职务。

虽不再担任重要职务，但孙东

旭并未彻底离开东方甄选，而是以

顾问身份继续暂居幕后。甚至在

2024 年 11 月曾短暂回归直播间。

俞敏洪也公开表示：“他对产品的

遴选方面，确实是非常不错的。”

但孙东旭的退居幕后却并未

使这场“战事”彻底终结。2024年7

月，董宇辉离开东方甄选，开创“与

辉同行”。如今孙东旭离开，至此，

“小作文”事件中的两大核心人物、

东方甄选初创团队的两大支柱全

部离场。

这样的“分手”并不少见。董

宇辉走后，东方甄选主播顿顿也选

择离开。今年1月学而思当家主播

“长公主”橙橙也宣布离职。

“个人 IP 蓬勃发展时代，平台

不再是主播唯一的依托，打造属

于自己的、更能展示自我的平台，

是多数知名主播的理想选择。”孙

巍说。

对于孙东旭的离开，数字化领

域专家袁帅认为，孙东旭作为东方

甄选早期核心操盘手之一，凭借自

身能力助其崛起。但“小作文”事

件成为转折点，他被免去重要职

务。这一事件背后反映出公司对

形象塑造和危机处理的重新审视，

或许暗示着公司战略在管理风格

和对外形象展示方面有了新要求，

希望以更稳健、符合新战略的形象

示人。

“孙东旭的离职，本质是战略

迭代下的组织调整——从‘人治’

转向‘系统驱动’，减少对单一人物

的依赖，强化组织韧性，符合企业

从‘流量驱动’向‘供应链驱动’的

长远布局。”天使投资人郭涛说。

而一直处于聚光灯之下的东

方甄选想要“低调稳健”并不容

易。11月9日，俞敏洪在社交平台

分享了一段员工创作的“吐槽公

司”新歌视频。新东方员工用歌词

吐槽了“日报、周报每天折磨我”“过

节收到礼盒一个，不用想又是甄选

的”“业绩导向、续费为王”“一边休

假钉钉还在一直响”等内容。2019

年，新东方员工也曾出歌吐槽公

司。歌词直接开怼boss，相当犀利。

战略转向：“线上山姆”设想

董宇辉单飞、孙东旭的离职

尘埃落定，东方甄选这家从教培

机构转型直播电商的明星公司也

已步入新的阶段。

今年年初，东方甄选公布了

发展思路：聚焦家庭需求，打造基

于用户信任的在线超市。这也被

外界视为要打造“线上山姆”。

按此方向，自营产品成为主

要发力点。公司财报显示，自

2022年4月推出首款自营产品以

来，截至2025年5月31日，东方甄

选已累计推出732款SKU的自营

产品（2024财年为488款）。其已

成为主要增长动力，2025财年占

商品交易总额(GMV)约 43.8%。

产品类别从最初的生鲜食品及零

食扩展到更多元化的产品系列，

并推出如营养及保健食品、宠物

食品、服饰等多条自营产品线。

与此同时，为提升自营品的

服务体验，首个自营产品冷链仓

“东方甄选华中一号仓”已投入运

行，有效缩短了物流运输时间。

此外，东方甄选自2023年设

立 了 199 元/年 的 付 费 会 员 制

度。最新财报显示，其应用程序

上已付费会员订阅数量达到了

26.43万人，同比增加33.08%。

东华大学客座教授、长期专

注于商品战略的潘俊表示，转向

自营产品和自有App是摆脱主播

依赖的有效路径，但挑战在于供

应链管理和用户习惯培养。线上

山姆模式的核心是选品能力、品

控体系和会员服务。东方甄选需

在三个方面重点突破：建立垂直

品类供应链优势，通过数据驱动

精准选品；强化会员权益设计，提

升复购率；完善自有App功能，构

建私域流量闭环。

8 月 22 日，东方甄选 2025 年

财报数据显示，公司持续经营业

务(自营产品及直播电商业务)的

总营收为43.92亿元，较上年同期

的 65.26 亿元下降 32.7%；持续经

营业务净溢利为619.1万元，较上

年同期的2.49亿元下降97.5%。

由于报告期间内出售“与辉

同行”，若剔除“与辉同行”直播间

产生的总营收金额，东方甄选总

营收42亿元，较上年同期的61亿

元减少30.9%；若剔除出售“与辉

同行”的财务影响（即“与辉同行”

所产生的一次性开支及溢利），东

方甄选净溢利为1.354亿元，同比

增加30%。

百联咨询创始人、零售电商

行业专家庄帅表示，一开始东方

甄选就明确了定位：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。

孙东旭的最终离场，或许还要追溯到两年前的“小作文”事件。

东方甄选应用程序上已付费会员订阅数量达到了26.43万人，同比增加33.08%。

“与辉同行”的成功也印证了当下的直播电商领域依然存在“流量之王”现象。


