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如果说 2017 年初短视频还
是风口，那么在过去的一年里，随
着巨头入局及平台遍布，短视频
领域已然成为红海。对于短视频
内容创作者来说，除了需要投入
较多时间和资金完成吸引眼球的
作品，还需要考虑在实际中如何
变现。

业内人士表示，目前短视频
主要靠平台的补贴，虽然几家头
部平台都在给视频达人提供扶持
资金希望帮助短视频企业尽快发
展，但依靠扶持并不是长久之计，
还是希望创作者和平台商能找到
更为广阔的商业模式，如果商业
化之路走不下去，很有可能面临
着退出。

商业变现模式单一
联基金创始合伙人邱浩曾公

开表示，“对于资本而言，投资时
会首先考虑有无较强的广告变
现的可能，也会考虑团队渠道能
力、分发能力等。目前，短视频
的总体变现能力较弱，对于大广
告主而言，短视频还处在尝试阶
段。”

而据今日头条算数中心推出
的《短视频创作者商业变现报告》
也显示，内容变现是短视频行业
最为薄弱的环节，商业模式非常
分散。目前短视频创作团队最重
要的变现方式是平台补贴和广
告，其他方式还处于起步阶段。

对此，新片场&魔力TV 内容
营销总经理马新对《中国企业报》
记者表示，“短视频企业实现变现

尚属少数，可以从短视频的发展
阶段、短视频从业者（平台及内容
方）、变现模式这三个主要方向考
虑。第三方数据显示，截止到
2017 年年底，短视频用户达到
2.45亿。这预示着这两年各方都
在通过内容、平台甚至各类扶持，
将短视频市场规模做到足够大，
接下来市场才具备带来更多商业
价值的可能性，所以这是任何一
个行业发展的必经阶段，也可以
判断接下来最重要的课题将会是
变现。其次，短视频的从业者，无
论是平台还是内容创作者，都在
为了市场份额做努力，所以变现
问题并没有纳入第一阶段的核心
目标。对于短视频内容方而言，
高速发展之下，商业化能力没有
合理规划和建设，也是一个比较

普遍的现象。最后，从目前的市
场来看，八成以上的公司以广告
变现为主，然后才是电商、内容付
费等探索。这三种模式都需要长
线的市场培育和用户教育。”

据《中国企业报》记者采访发
现，由于短视频内容具备互动性
与灵活性等特点，平台方更容易
通过短视频实现商业化，目前，已
经有平台成功踏上了商业化变现
之路，但变现模式确实比较单一。

抹茶美妆&摩卡视频副总裁
陈昭也认为，“目前需要从广告和
电商角度去变现。广告方面，我
们希望通过更高效地整合 KOL
（关键意见领袖）、内容、平台资源
和创意为客户做全案，提高广告
的客单价。电商方面，因为在粉
丝获取和卖货一进一出两个口上

的流量成本都比较高，希望通过
一些创新降低粉丝的获取成本以
及提高交易转化率，我们也会研
究出一套新的从内容到粉丝，再
到粉丝沉淀，最后到卖货的玩
法。”

短视频+直播答题
成新潮流
艾瑞分析认为，未来1—2年，

随着用户规模接近天花板，短视
频行业将展开激烈的竞争，争抢
现有市场用户及拓展潜在领域用
户。因此，各平台都在寻找和探
索新的内容玩法。

与此同时，2018年初，直播答
题风靡网络，热度居高不下，“短
视频+直播答题”这两个最热领域

之间的跨界合作也成了平台方的
新商业模式。

花椒相关负责人对《中国企
业报》记者表示，花椒本身是融合
直播和短视频为一体的视频交友
平台，从直播和短视频两种产品
性质来看，短视频应用的打开率
多，可以覆盖用户更多的碎片化
时间，用户群体庞大，而直播观看
时长较长，变现能力强，两者的结
合可以加强用户体验和黏性。

目前，花椒和快视频联合推
出的《百万赢家》同时在花椒和快
视频平台播出，双方合作可以为
两个平台互相导流，强化《百万赢
家》IP。

1月15日，《百万赢家》率先联
手“看了吗”短视频APP促成了首
例短视频与直播答题的跨界营
销。业内人士表示，此次跨界合
作，“看了吗”也正是看中《百万赢
家》时间短、流量大、获客成本低、
用户互相性强、活跃度高的优势，
可以让用户在短时间内了解并知
道“看了吗”这个短视频平台，能
为短视频的营销推广提供新思
路，开拓了全新模式。

除此之外，在1月23日的《百
万赢家》游戏专场里为用户带来
答题线索的短视频则是来自贝壳
视频的红人“游戏玩小耶”，这也
是MCN红人矩阵首次与直播答
题携手开启的新的合作方式。

据了解，贝壳视频也将携全
体红人入驻快视频，出任《百万赢
家》出题官，这将有助于红人们提
升个人品牌效应。这种新的商业
模式也将会成为行业的下一个价
值爆发点，成为有效的营销模式
之一。

牵手直播答题 短视频商业模式迎新契机
本报记者 刘蕾

直播答题火爆异常，高额奖
金吸引眼球，加之社交式传播方
式使其迅速风靡，《芝士超人》相
关负责人对《中国企业报》记者讲
道，直播答题未来有很大的发展
空间，以现在的竞争态势和资源
投入的坚决程度，加之用户的追
捧，应该算得上是2018年的第一
个风口。业内人士认为，随着直
播答题的发展，其对传统电视节
目、网络直播和线上综艺等内容
的冲击也会比较大。

马太效应显现
加速行业洗牌
随着各平台奖励的持续投

入，直播答题的用户大量增长。
据记者了解，西瓜视频的《百万英
雄》每场直播观看人数已超过300
万。花椒和快视频联合推出的
《百万赢家》，单场参与者甚至突
破400万人。花椒直播相关负责
人对《中国企业报》记者讲道，《百
万赢家》同时在花椒和快视频平

台播出，双方合作可以为两个平
台互相导流，强化《百万赢家》IP。

近期，一直播宣布《黄金十
秒》全面接入微博，“直播+社交”
的模式将会为直播问答带来巨大
发展空间。有专业人士认为，这
种结合直播进行的交互形式，寓
教于乐，具有正面的引导作用，并
能改变公众对于直播即“低俗”的
刻板印象，直播平台或将迎来第
二春。

从2017年直播行业加强管理
整顿后，直播行业呈现中小平台
大量死亡，流量及资本向头部平
台集中倾斜的马太效应。上述花
椒直播负责人认为，“进入 2018
年，直播答题成为直播行业新的
风口，多个平台的激烈竞争会加
速行业洗牌。从目前的竞争态势
来看，战斗刚刚开始，但不会持续
太久，大概三四个月后见分晓。”

除了直播平台，越来越多的
企业开始跨界入局。金融科技公
司趣店继赞助外部答题直播平台
后，开始筹备自建直播答题节目
《百万答人》；智能电视服务商当
贝网络以电视端为入口，推出了

大屏益智类竞答游戏《哈趣冲
顶》；在线音乐平台网易云音乐准
备上线直播答题节目《爱乐之
战》。

播出频次密集的直播类节
目，对互联网公司的运营能力和
运营效率也带来了更高的考验。
上述《芝士超人》负责人坦言，对
于这样一个需要大量“撒币”的节
目，运营成本较重，新入行者要谨
慎。

直播答题火热
相关产业受影响
直播答题过程中少则几十

万、多则几百万用户同时在线，在
问答环节，平台要承受百万级派
题及收题的海量并发压力，主持
人在直播中还需要与用户进行视
频和语音的实时互动，另外，主持
人的背景画面也要经过特效处
理。这些都需要强有力的技术支
撑才能完美地呈现给用户，否则
就会出现答题过程中黑屏卡顿、
互动延迟、答案判定错误等故障，
影响用户体验。这让即构科技、

云豹网络科技、网易云信等专注
于实时视频、互动直播等解决方
案的第三方技术服务商迎来新的
市场发展机遇。

一款新产品的火爆上线在带
动产业链各环节蓬勃发展的同
时，也会对其他行业带来一定的
冲击。据了解，《冲顶大会》、《芝
士超人》、《百万赢家》每天的答题
场次约为2到4场，《百万英雄》则
在11点到22点的时间段中开设
了多达7场的直播问答，所有答题
时长约20分钟左右，这样每天多
次的节目数量占用了用户大量的
时间和精力。

清华大学教授、博导沈阳在
接受采访时对《中国企业报》记者
讲道，直播答题抢占了用户的时
间，用户将会对同类或相近行业
APP 的使用时间进行相应的调
整，比如，将原有看短视频或刷微
博的时间减少，转移到直播答题
节目中了。另外，直播答题是带
有抽奖性质的一种知识游戏，而
电视节目也存在这种类似的设
计，但在互动性和现金化上没有
在直播中这样直接的呈现给用

户，这就对电视节目收视率方面
存在一定的冲击。

对此，当贝网络金凌琳也对
《中国企业报》记者谈到了自己的
看法，“直播答题节目对传统电视
节目、网络直播、线上综艺等内容
的冲击会比较大。这些平台的内
容长期以来对用户而言都属于只
能被动接受的信息，作为看客，用
户顶多是发短信投票，很难真正
参与到节目当中去。而直播答题
的出现让大家发现，原来自己也
有机会可以不限方式、不限地点
地快速参与其中，那么用户的注
意力自然会被吸引到直播答题上
面。”

金凌琳还认为，毕竟用户的
时间有限，当他们不愿意再花时
间到“被动”的节目上面，那么传
统电视节目等势必会受到影响。
何况互联网最大的优势在于传播
效率极高，当一个用户受到影响
作出改变，那么他会拉动身边亲
戚朋友一起参与进来，这就会产
生滚雪球般的效应，加剧对传统
电视节目、线上综艺节目等的冲
击。

行业洗牌加速 直播答题或冲击传统电视节目
本报记者 王璐璐
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