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东方甄选，意欲何为？
很显然，现在的东方甄选，业已成为了

新东方的一块「金字招牌」，甚至还有人将它
看成是俞敏洪再度翻身的明证。经历了在
线教育的坠入悬崖之后，东方甄选的横空出
世，的确是彰显了新东方和俞敏洪的某些实
力的。以往，人们在看待东方甄选的时候，
可能仅仅只是将它看成是新东方开始做直
播带货的例证，而在东方甄选推出 APP之
后，人们对于东方甄选未来的发展，则是更
加充满了期待。

有人说，东方甄选推出APP，预示着新
东方想要把它打造成为一个类似于网易严
选的平台；也有人认为，东方甄选推出APP，
告诉我们，新东方想要借助它来进行资本运
作；还有人说，东方甄选推出APP，可能会导
致它的直播间受到流量平台的某些限制。
无论是哪一种看法，总体来看，外界对于东
方甄选推出APP这件事儿，还是持相对客观
和开放的态度的。

尽管新东方方面并未就推出东方甄选
APP给出明确的表示，但是，我们还是可以
非常明显得感受到，东方甄选并不会像传统
的直播带货那样仅仅只是做直播带货，而是
想要「做一件大事」——俞敏洪在下一盘大
棋。

那么，东方甄选上线APP，意欲何为呢？
首先，直播仅是东方甄选的一个渠道。
不可否认，我们认识东方甄选，认识董

宇辉，包括现在东方甄选APP的下载量，基
本上都是通过直播间的导流来实现的。但
是，至少从现在的情况来看，东方甄选并未
把直播看成是全部，从某种意义上来讲，直
播更像是东方甄选的一个导流和销售的渠
道而已。借助直播，东方甄选想要做一件大
事儿。

既然直播间仅仅只是东方甄选的一个
导流的渠道，那么，它就必然需要一个地方
来承载它的产品，它的服务，它的模式。这
个时候，东方甄选就需要一个APP。如果没
有APP的话，东方甄选是不完整的。

站在这个角度来看待东方甄选的话，东
方甄选更多地想要打造一个涵盖了不同的
产品呈现形态，涵盖了不同的引流渠道，涵
盖了不同的用户人群的一个综合性的平台，
而并非直播间这么简单。

虽然我们还不知道东方甄选究竟和网
易严选有怎样的区别，但是，至少在流量的

引流和转化方面，东方甄选还是和网易严选
有着本质上的区别的。网易严选更多地关
注的是OEM，而东方甄选更多地强调的是源
头直供，直采。

其次，东方甄选正在试水电商的新模
式。

事实上，早在东方甄选出现之前，我们
就已经看到了很多的电商平台都在试水新
的电商模式了。在这个过程当中，我们看到
了阿里、京东、拼多多等电商巨头们的身
影。如果对这样一种电商的新模式做一个
总结的话，从源头到消费者的直供的模式，
无疑是一个主流。即，电商平台不再是单纯
意义上的平台，而是更多地介入到了电商实
际的操作过程当中，通过深度介入来给上游
产业带来更多改变，以此来满足消费者多样
化的需求。

所谓的从源头到消费者，就是抛弃互联
网时代以商家为主导平台模式，转而用C2M
的方式来实现源头直供，进一步减少中间流
程和环节，实现商品和消费者的再一次的对
接。我们看到的是，俞敏洪带领董宇辉深入
到商品产地进行探访和甄选，其实正是这样
一种模式的直接体现。

从这个角度来看，东方甄选其实是在试
水一种全新的电商模式。这样一种电商模
式，更多的是与当下各大电商平台都在加持
的电商新模式是有着相似之处的。从本质
上来看，这是一种产业互联网的模式和打

法。从这个角度来看，东方甄选其实是需要
一个APP来承载它的这样一种模式的。站
在这个角度来看待东方甄选推出APP，我们
或许也能得出一个完全不一样的理解。

第三，东方甄选或许会走资本路线。
可以说，东方甄选是新东方在在线教育

上遭遇滑铁卢之后，探索出来的另一个新的
增长曲线。对东方甄选，新东方方面还是寄
予了很大的希望的，单单看看俞敏洪对于东
方甄选的关注度，我们就可以看出一丝端
倪。用「下一个新东方」来形容东方甄选一
点都不为过。对于这样一个被寄予了很大
期望的存在，如果仅仅只是按照一般的直播
带货的打法，不借助资本的力量，很显然是
无法实现新东方的愿望的。

为了让东方甄选可以发挥更大的作用，
释放更大的能量，我们不排除未来东方甄选
要走向资本市场，搅动资本市场的风云，成
为新东方新的增长引擎。因此，东方甄选必
然需要打造一款APP来更好地诠释自身的
理念和商业模式，更好地吸引资本市场的关
注，必然需要一个载体来向资本市场讲述自
己的新故事。

透过东方甄选APP的上线，我们同样也
可以看出这样一种端倪和方向。可以预见
的是，随着东方甄选APP的上线，我们不排
除它将会作为一个独立的个体进行资本市
场的融资，成为新东方孵化出来的一个全新
的增长点。

第四，东方甄选不做「罗永浩第二」。
当东方甄选上线，外界就已经有了新东

方想要走罗永浩的路线的猜测，甚至还有人
说，罗永浩为俞敏洪指明了道路。不可否认
的是，罗永浩通过直播带货的确打了一个翻
身仗，还清了贷款，让「真还传」有了一个完
美的结局，并开启了新的创业之路。

这一点，对于当下的新东方来讲，同样
是需要的。从某种意义上来讲，新东方面临
的困境，甚至比罗永浩面临的困境要大得
多。

当我们并未了解东方甄选的内在逻辑
的时候，对于它有这样的误解，是有情可原
的。但是，当我们真正了解东方甄选，至少
通过当下东方甄选的相关操作来看，我们可
以非常明显地感受到，东方甄选并不想要成
为「罗永浩第二」，并不想要用直播带货来定
义自己，而是想要选择另外一条道路。按照
笔者的理解，东方甄选选择的这样一条「第
二条道路」，更多的是想要做一个自身独立
的电商平台，并且去投身到产业升级的浪潮
里，绝不仅仅只是将直播带货看成是还债的
工具和手段，更不是想要把东方甄选做成一
个短期的买卖，而是更多地站在长远的角度
来布局东方甄选。

如果要分析东方甄选上线APP的内在
逻辑的话，起于罗永浩，而并不想要做罗永
浩，或许是一个值得注意的地方。换句话
说，东方甄选并不想要做以往网红直播带货
的那种急功近利的模式，而是想要将东方甄
选做得更深，更重，获得更加长远的发展。
以此为开端，甚至想要为当下的电商行业找
到一种全新的发展模式，让直播带货并不止
于直播带货。

当东方甄选上线APP，俞敏洪的野心，
或许才开始露出了冰山一角。可以肯定的
是，东方甄选正在探索一种既有别于传统意
义上的电商模式，又有别于传统意义上的直
播带货模式的全新的模式。

这是一次全新的尝试。
以这样一种全新的模式，东方甄选或许

将会走出一条富有自身鲜明特色的发展新
模式。我们可以将其定义为「新东方模
式」。如果用一句话来形容东方甄选上线
APP的内在考量的话，它既不要做「网易严
选第二」，又不要做「罗永浩第二」，或许是最
恰当不过的了。

华为入局，网约车市场风云再起？
看似业已尘埃落定的网约车市场似乎

并未有消停的迹象，继高德、美团、曹操、T3
之后，网约车市场又有了新的入局者。不
过，这一次入局网约车市场的玩家，并不是
传统意义上的平台型玩家，而是华为。

不得不说，当华为入局网约车市场，多
多少少还是有些让人意外的。原因在于，如
果按照以往网约车的平台型的打法来看，这
其实是与华为整体的战略相背离的，因为一
直以来华为都是在做基础设施，做硬件，而
不是做平台。但是，如果我们从另外的角度
来看待华为入局网约车这件事儿，似乎可以
得出一个完全不一样的答案。

一直以来，人们对于网约车市场的印象
都是平台型的模式，无论是之前的滴滴，还
是那些新入局的网约车玩家，几乎都是如
此。尽管滴滴被下架之后，不断有玩家投身
其中，网约车市场上的风云再起，但是，从入
局玩家们的特征来分析，我们都可以非常清
晰地看出，无论是老的玩家，还是新的玩家，
几乎都是将平台模式看成是根本模式。说
到底，以往的网约车市场，依然还是流量的
争夺，市场的瓜分，并未跳出以往网约车市
场传统的竞争模式。说到底，以往玩家们的
入局，仅仅只能给网约车市场带来格局上的
改变，而无法带来本质性的变革。

当华为开始入局网约车市场，很多人会
简单地认为，华为将会加入到与高德、美团、
曹操、T3等玩家的市场争夺的战役里，网约
车市场将会开启一场全新的流量争夺战。
如果仅仅只是以此来看待华为入局网约车
市场，未免有些太过简单和武断了。站在新
的角度来看待华为入局网约车市场，或许才
可以找到一个全新的答案。

华为入局网约车，并非为了流量
当滴滴被下架，我们看到的是，一系列

的玩家们加入到网约车市场之中。曾经似
乎已成定局的网约车市场，战火重新被点
燃，很多人认为，网约车市场格局并未确定，
这个时候，投身到网约车市场的流量争夺战
之中，依然还是有很多的红利可以挖掘的。

于是，我们看到了以高德、美团为代表的平
台型玩家的加入。

后来的发展告诉我们，在滴滴被下架后
的这一段时间内，平台型玩家们的加入，的
确让网约车市场的格局发生了一定的变化，
至少滴滴以往一家独大的局面开始逐步被
打破。尽管如此，整个网约车市场的格局，
特别是大的格局，从本质上来看，是没有任
何改变的。说到底，新玩家的加入，仅仅只
是对原有的市场和流量进行划分，在缺少新
的流量作为补充的情况下，网约车市场的格
局，很难发生根本性的改变。玩家们之间的
竞争，只不过是陈旧的「分蛋糕」的游戏罢
了。

如果华为入局网约车，仅仅只是为了流
量的话，那么，它非但会遭遇老的玩家的阻
击，甚至那些新的玩家，同样会对它有所忌
惮。可以说，华为业已过了网约车市场的流
量红利期。既然如此，那么，华为为什么还
是依然会义无反顾地投身到网约车市场呢？

我认为，其中一个很重要的原因在于，
当流量格局业已确定的大背景下，网约车市
场真正需要改变的，并不仅仅只是局限于流
量规模大小的「老套路」，而是网约车市场本
身需要发生一场深刻改变的「新变革」。这
场改变，并不是以C端用户为主导的，而是
以B端用户为主导的。

通过对B端用户进行深度赋能，改变传
统网约车上游的供给方式，让网约车市场获
得更多新的发展红利，才是网约车市场的新
红利。因此，华为入局网约车市场，并不是
为了争夺流量，更不是像其他的平台型玩家
那样分一杯滴滴剩下的羹，而是为了去改变
网约车的供应端，实现网约车市场供给侧的
改变。说到底，华为依然还是在做基础设
施，依然还是在做产业赋能的事情，只不过，
这一次赋能的对象是网约车市场的B端用
户罢了。

华为入局网约车，并非为了平台
当滴滴被下架，我们的确看到了不少玩

家们的加入，但是，如果对这些新加入的玩

家进行一次分析和总结的话，可以非常明确
地看出，这些玩家基本上都是平台型玩家，
他们所做的依然是撮合和中介的角色。只
不过是将以往局限于单平台的撮合模式，改
成了多平台的聚合型的撮合模式罢了。不
得不说，平台型玩家的加入，聚合型模式的
落地，让用户有了更多新的选择，甚至让用
户享受到了不同平台竞争带来的红利。

然而，我们同样要看到的是，如果仅仅
只是做平台，仅仅只是做撮合和对接，改变
的依然是效率的问题，那么，用户得到的服
务和体验，其实是没有得到本质性的改变
的。这就说明，网约车市场真正需要的并不
是撮合和对接的新方式，而是新的服务和新
的体验。

站在这样一个角度来看待华为入局网
约车，我们就会可以非常明显地看出，华为
入局网约车市场，并不是为了做平台，而是
要对网约车市场这样一个看上去业已传统
的行业进行深度的赋能和改造。这其实是
与华为入局煤炭产业、华为入局制造产业、
华为入局造车市场，其实是一脉相承的。

说到底，华为入局网约车，并不是为了
做平台，而是为了深度改造网约车市场的内
在元素、流程和逻辑，改变网约车市场的产
品和服务。结合华为在信息基础设施，云服
务和硬件上的优势来对网约车市场进行一
场深入而又全面的改造。更为直接地说，华
为入局网约车市场，其实就是要革传统网约
车和传统网约车平台的命。在华为的眼中，
传统的网约车是改造的对象，传统的网约车
平台，同样也是改造的对象。

华为入局网约车，并非为了互联网
如果我们将以高德、美团、T3为代表的

玩家投身到网约车市场，看成是玩家们为了
维持互联网式的商业模式和打法的话，那
么，华为入局网约车，并非是为了互联网，而
是为了新技术，为了新的场景，为了新模
式。在我看来，华为入局网约车市场，更多
地是为了将网约车市场在纵向上做得更深，
而不是像其他的互联网玩家们那样在横向

上做得更广。
从某种意义上来讲，华为入局网约车市

场，其实是与其入局造车市场有着相似之处
的。我们都知道，华为入局造车市场，并不
是为了造车，而是为造车的玩家们提供服
务，将自身的产品和服务赋能到造车一族身
上，从而让造车一族可以更好地造车。说到
底，华为是要做造车市场上的基础设施，做
造车市场上的「水电煤」。

华为的这样一种打法，并不是我们所理
解的互联网式的打法，而是更多地呈现呈现
出来的是互联网之外的新型的打法。从根
本上来看，华为之所以会有这样一种非互联
网的打法，最为根本的一点在于，它的技术
并不是互联网式的，而是更多地以新技术和
新模式的形态来呈现的。

我们可以用同样的视角来看待华为入
局网约车市场这件事。我认为，华为入局网
约车市场，更多地是在为造车，为智能座舱，
为自动驾驶，寻找新的场景，从而让华为在
这一方面有更多新的经验，实现更多新的突
破。一句话，华为入局网约车，并不是为了
互联网，而是为了新技术，为了改造产业，为
了反互联网之道而行之。

华为入局网约车市场，让日趋平静的网
约车市场起了新的波澜。从表面上看，华为
入局网约车市场，似乎让网约车市场有了新
的竞争者。实质上，华为投身到网约车市场
的内在逻辑，同以往我们看到的其他的玩家
们的内在逻辑，是有着本质区别的。

这一点，其实和华为入局造车市场有着
些许的相似之处。

认识到华为入局网约车市场，与其他玩
家入局网约车市场的不同，我们才能真正明
白网约车市场正在面临的新变化，我们才能
真正知道网约车市场的新红利，以此为开
端，我们才能跳出互联网式的看待网约车市
场的做法，找到网约车市场的新蓝海。

华为入局网约车市场，究竟将会带来怎
样的改变？让我们拭目以待吧！


