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当花椒直播、映客直播、西瓜
视频、北京爱声声科技等在直播
答题领域激战正酣时，趣店等企
业也开始筹备自建直播答题节
目，网易旗下的薄荷直播和云音
乐也开始内测其直播答题节目，
在以“唯快不破”为特征的互联网
世界里，谁都想成为先人一步的

“掘金人”。

垂直行业
加入直播答题队列
据网易内部人士透露，在网

易云信提供直播答题系列解决方
案的支持下，网易云音乐这一在
线音乐平台也已经进行内测，准
备上线直播答题节目《爱乐之
战》。这似乎印证了网易传媒副
总编辑田华“2018 all in 短视频”
的战略规划。

目前的在线音乐市场群雄逐
鹿。网易云音乐入局最晚，但增
长速度很快，在腾讯音乐旗下酷
狗音乐、QQ音乐、酷我音乐以及
阿里旗下虾米音乐的夹击下，网
易云音乐“腹背受敌”，需要寻找
新的突破口。

据《中国企业报》记者了解，
目前在线音乐平台高昂的版权费
用，对应的却是用户极低的付费
意愿，平台盈利情况并不理想。
而直播竞答节目以大量用户的蜂
拥而入吸引到了诸多品牌商的青
睐。1月9日下午，映客的《芝士超

人》拿到趣店集团的大白汽车1亿
元的广告订单；花椒的《百万赢
家》拿到了美团点评的广告订单，
并开启百万专场。

这种变现的潜力对网易云音
乐以及还未加入该战场的其他垂
直平台显然也是极具诱惑力的。
而当下最热门的直播竞答活动能
迅速吸引流量和圈粉，且通过邀
请熟人来参与答题的模式又实现
了“社交”的功能，这似乎契合了
网易云音乐等平台目前的需求。
网易云音乐相关负责人对《中国
企业报》记者表示，用直播竞答这
样好玩的方式可以加强云音乐社
区用户的互动，同时奖金也能回
馈忠诚的音乐用户。

网易云信公关负责人闻沈达
在接受《中国企业报》记者采访时
表示，互联网企业参与直播答题的

目的，就是为了抓住风口，获得流
量，圈住客户，进而获得盈利。该
类型节目的热度应该会持续一段
时间，这与奖金刺激的周期相关。

据了解，目前各个平台的直
播答题主要是综合类答题，闻沈
达认为，后续可能会出现更多样
化形式的演化，垂直行业的竞答
后续肯定会更多地出现。

有用户的关注，就有盈利空
间。广告以及周边延伸产品，甚至
更多形式的互动，都将由此产生。
闻沈达表示，“直播问答这种新的
互动形式的出现，对于很多直播平
台来说也是一个新的机会。两三
年前，直播兴起的时候得到了很多
人的热捧，但发展到现在，直播平
台也面临着一些瓶颈。直播答题
作为一种能吸引广泛人群的关注
和参与，又是非常正能量的内容和

形式，无疑会给很多直播平台带来
一剂新的强心针。”

移动视频直播的兴起，使直
播的范围从室内走向了室外，应
用场景大大拓展开来。中关村文
创游戏产业发展联盟主席助理兼
行政会务部部长苟雅婷对《中国
企业报》记者表示，主播、网红、明
星、意见领袖等都将成为直播平
台竞争的重要资源，同时借势于
热门IP吸引新用户，直播平台不
会放过与热门电视剧、电影、综艺
IP的学习、合作与竞争。全民直
播答题极有可能激发网络直播行
业“第二春”，刺激直播行业的创
新发展。

实现差异化模式转变
在移动互联网的浪潮席卷之

下，泛娱乐的玩法越来越倚重以
音视频为表达方式。因此，各类
平台在这一趋势下，紧跟风口，以
音视频为基础进行内容和玩法创
新，增进用户交互，直播答题也因
此成为新一代互联网广告模式。

中国电子商务研究中心主任
曹磊在接受《中国企业报》记者采
访时表示，直播答题开创了一种
全新的企业品牌营销方式。迄今
为止，还没有任何一种广告的营
销方式能够让用户在半个小时左
右的时间里保持高度的集中，并
专注在某个品牌上，并且这种营
销效果很受商家欢迎。

这种低廉的获客方式诚然值
得推荐，但其流量转化的实际效

果更值得关注。曹磊指出，高额
奖金是互联网企业前期打开市场
的惯有模式，但并非长久之计。
通过直播答题引流后，还需让用
户在产品上有停留时间。此外，
用户会通过绑定银行卡等方式进
行提现，平台可以逐渐培养用户
付费习惯与动机，探索出可行的
变现模式，实实在在地做到流量
的有效转化。曹磊还强调，实现
可持续发展和差异化的模式转
变，将成为直播答题未来发展中
值得认真探索的方向。

全民互动直播答题的盈利模
式主要是流量变现和广告植入，
目前也被外界认为是直播答题比
较容易实现的变现方式。

苟雅婷认为，直播答题只是
一个入口，用户装机完成后，App
会通过广告植入的方式盈利，但
直播答题即时性的商业模式却很
可能意味着此路不通。一场直播
答题只持续20分钟，20分钟之后，
App便失去了其使用价值，用户很
难有动力再次打开使用。“答题给
用户带来知识增长的满足感，但
其实该模式很容易被其他获取知
识的渠道替代。”苟雅婷说道。

目前，“流量为王”的思维大
行其道,一些企业通过聚拢流量及
时完成了变现,但也不乏大量的企
业虽然聚集了一时的人气，却没
有找到将流量变现的路径。苟雅
婷认为，直播答题虽然能在短时
间内获取流量，但天花板显而易
见，相关平台应注重技术的研发
和理念的创新。

全民直播答题成为2018年的
第一个爆点，从出现到引爆仅仅用
了半个多月时间，直播答题赢奖金
的模式已经迅速进入百万级——
单场在线人数破百万、奖金额度
破百万。随后，各平台纷纷引来
企业金主投放广告。

全民狂欢的同时，我们也要
思考，直播答题的盈利模式是什
么？各大平台的“烧钱大战”能持
续多久？投放广告的价值如何评
估？

巨大流量
引来广告金主
王思聪在“我撒币，我乐意”

的微博宣传让直播答题类产品
《冲顶大会》闯入大众视野。此
后，今日头条旗下西瓜视频的《百
万英雄》、映客旗下的《芝士超人》
以及花椒直播旗下的《百万赢家》
则纷纷跟进。

1月3日晚上九点的《冲顶大
会》吸引了超过25万人参加。西
瓜视频《百万英雄》1月6日晚的首
个百万场，在线人数超过100万。

高额奖金的诱惑、超低的参与门
槛、邀请好友获得复活卡的社交
裂变，多种因素加持下，这种新玩
法迅速引爆了社交网络。

巨大的流量自然而然的引来
了广告金主。1月9日，趣店集团
旗下子品牌大白汽车分期与《芝
士超人》达成商业合作，双方涉及
合作1亿元，成为《芝士超人》首个
广告主，也是中国首个全民答题
直播行业广告商，上线不满一周，
《芝士超人》火速变现。

此外，花椒也获得了美团的
青睐。1月9日下午，花椒直播的
《百万赢家》开设美团问答专场，
豪掷100万元，30分钟共吸引约
400万人参与。12道题目中有4
道美团植入问题。

“我们已经接到大量合作伙
伴的商业合作需求，更多的商业
合作案例将陆续开展，快消、教
育、娱乐、电商等领域的客户成为
我们合作的主力军。”花椒相关负
责人透露。

模式是否可持续
巨大的流量，意味着会有较

低的获客成本，互联网金融公司

和电商一直受困于获客成本高
的问题，这大概是互联网公司青
睐直播答题的原因。

以 1 月 9 日晚间的《冲顶大
会》和《芝士超人》两场直播答题
为例，《冲顶大会》的奖金额度是
5 万元，同时有 45 万用户在线，
《芝士超人》的奖金额度是30万
元，同时有83万用户在线，简单
计算，每位用户的获取成本仅有
数毛钱。

趣店创始人罗敏在媒体沟通
会上解释称，看好答题直播的逻
辑在于，首先直播答题将不是一
个平台型应用，而将是各互联网
公司的必备功能，大白汽车作为
新兴业务有率先打开流量局面
的需求。而站在互联网全行业
的角度，罗敏认为，将有越来越
多的互联网公司分流当前已逐
渐固化的流量格局，要打破藩篱
只有另辟蹊径，且动作要快。

中国社科院财经战略研究院
互联网经济研究院主任李勇坚
接受《中国企业报》记者采访时
表示，直播答题其实也不是一个
新东西，几年前就有，《开心辞
典》、《中国诗词大会》等也都火
过，只是这一轮的直播答题伴随

移动互联网及大佬站台进一步
引爆。目前来看广告效应很好，
企业投广告还是值得的，但是未
来的可持续性还有待观察和思
考。

容易被复制
用户黏度低
紧接着，趣店就来了个回马

枪，记者获悉，大白汽车自建的
答题直播频道《百万答人》也即
将推出，未来大白汽车将投入上
亿元，用于用户奖励。

罗敏解释，《百万答人》的核
心逻辑是，在大白汽车分期App
内部，以嵌入式的方法与用户达
成在线问答视频互动，获取最高
效率、最高黏性的互联网用户。

这从侧面反映出直播答题这
种模式非常容易复制，门槛较低，
企业也可以通过自建平台去实现
引流，如果这种模式被大量复制，
现有的直播平台将面临非常大的
生存挑战。一方面企业自建的答
题平台也更加符合自身定位，客
户群也更加精准，与在直播平台
的投放相比更具性价比。

直播答题如何保持用户黏

度？未来的盈利模式在哪里？
这些都是亟待解决的问题。毕
竟每个 App 上直播答题游戏一
天仅有四五场，每场延续15—20
分钟，其余时间用户几乎没有打
开App的必要，而各家的直播答
题功能也大同小异，用户忠诚度
难以保证。

从目前来看，直播答题的盈
利模式应该更多还是企业冠名或
联合推广，把一些企业的产品或
服务信息纳入到答题设置中。但
有奖类转发活动、服务或游戏的
服务周期相对较短，如果不能让
答题内容更有趣或更专业，实现
用户细分和兴趣点匹配，那么热
闹或刷屏都是暂时的。

小红唇创始人姜志熹接受
《中国企业报》记者采访时表示，
广告是绝大多数短视频内容变
现的适用方式，门槛低，但收益
不稳定，对用户黏性还可能存在
负面影响；而电商变现对团队的
运营要求更高，并且涉及供应链
相关业务，模式会比较重。“总体
而言，做广告变现的内容要打磨
广告主内容植入卖点，考虑广告
主的品牌形象如何与短视频 IP
有机结合”。

广告金主砸钱1亿元 直播答题商业价值仍待观察
本报记者 崔敏

直播答题将现新“搅局者”
哪些行业能迎来“第二春”？

本报记者 王雅静
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