
高额的奖金诱惑、几乎
为零的参与门槛以及
邀请好友获得复活的
社交裂变模式让直播
答题软件火遍大江南
北，引发全民答题热
潮，成为2018年国内
互联网界爆款。业内
人士表示，谁能在监管
政策出台前跑得更快，
发展得更好，谁就能在
之后的竞争中保持
领先。
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2018年
自动驾驶“开足马力”

我们可能难以在短期内拥有或是乘

坐一辆真正意义上的无人驾驶汽车。不

过，自动驾驶技术却已驶入我们的生

活。可以预见，如同从马车时代发展到

第一批汽车出现，自动驾驶技术会经历

从量变到质变的发展历程，随后突然间，

这一技术将变得“无处不在”。
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□ 千 龙

进入2018年，“直播答题”突然

爆火。冲顶大会、芝士超人、百万英

雄等直播问答节目纷纷上线，吸引

了众多眼球。

高额的奖金诱惑、几乎为零的

参与门槛以及邀请好友获得复活的

社交裂变模式让直播答题软件火遍

大江南北，引发全民答题热潮，成为

2018年国内互联网界爆款。

只要在APP上参与答题就能

赢取现金，这轮布局的背后，爆红

的原因以及盈利模式又是什么？

直播答题究竟是真的“风口”，还是

昙花一现不了了之？对此，中国电

子商务研究中心主任曹磊进行了

分析点评。

四方面原因引爆答题

曹磊表示，直播答题的产品逻

辑就是由真人主持人出题，用户在

线在规定时间内答题，答对所有题

目的用户可瓜分奖池奖金，奖金可

全额提现。此外，曹磊指出，形成这

波直播答题互联网热潮的原因有以

下几点。

网络的传播效应。直播答题

目前受到的监管方面影响较小，一

种新兴的模式出现，通过互联网病

毒式的传播方式短时间内能涉及

庞大的互联网用户，让直播答题迅

速走红。

商家的宣传造势。除了网络的

传播效应，商家平台的宣传也是直

播答题火爆的原因之一。商家通过

多渠道的宣传，打开自有产品的知

名度，逐步吸引用户参与进来。

现金红包吸引。平台抓住了人

性的弱点，通过大量的现金红包吸

引大量的用户的参与，从而形成了

这股热潮。

在线直播基础。2016年国内

直播行业进入全盛时期，尽管2017

年步伐放缓，但依旧存在着用户基

础。直播答题可以视为在线直播的

衍生版本，在拥有之前用户基础的

条件下迅速走红也是可以预见的。

新互联网广告模式

曹磊表示，平台品牌营销的模式

经过升级，变得越来越高效。目前的

主流营销模式存在以下几个类型。

广告投放模式。最开始注入京

东、天猫、淘宝等电商平台营销引流

方式就是品牌和平台的简单合作方

式。品牌方通过支付一定的广告费

用，在平台上放置广告位以达到传

播的目的。

但这种方式成本高达200元~

300元/人，用户数量在经过了解、熟

知、注册、使用等一系列流程后逐渐

减少，流量的转化率较为低下。

红包补贴模式。此类模式的代

表就是以美团外卖、饿了么的外卖

行业以及滴滴出行、优步为代表的

网约车行业补贴大战。平台通过资

金补贴让利商家及用户，可以在短

时间内吸引大量的用户了解并使用

该平台，再通过后续服务逐渐提高

用户黏性。

拼团营销模式。该模式走的是

薄利多销的路线，平台通过在指定

时间内对一件商品进行低价销售从

而吸引大量的用户进行购买。

直播问答营销模式。曹磊认为，

直播答题开创了一种全新的企业品

牌的营销方式，迄今为止，目前还没

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

高度的集中专注在某个品牌上，并

且这种效果很受商家欢迎。

而从平台的角度讲，线上直播

平台获得客流的成本越来越高，那

么势必要寻找更低信息更高性价

比的发展新客的引流的渠道。在

线直播问答的无疑是当下最佳的

一种手段。

烧钱模式或难持续

曹磊指出，这种低廉的获客方

式诚然值得推荐，但其有效转化流

量是直播答题的成败关键。高额奖

金是互联网前期打开市场的惯有模

式，但不是长久之计。引流后，用户

除了答题，还需在产品上有停留时

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，实实在在做到流量

的有效转化。

此外，曹磊表示，随着互联网大佬

纷纷真金白银的持续性投入到直播平

台，其背后的可持续性以及盈利模式

尚存疑问。通过烧钱模式来经营，

一旦停止，如果竞争对手还在投入，

当下的用户很快就会流向竞争对手。

除了广告植入方式之外，平台

目前尚未有明确的盈利模式。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。

中国电子商务研究中心生活服

务电商助理分析师陈礼腾则表示，

直播答题就是网络版的开心辞典、

幸运52。对于直播答题的优点就是

能以极低的成本来获取用户，但此

外所面临的一个问题就是产品同质

化，用户黏性不高，只能依靠高额的

奖金以及名人效应来获取流量，这

并不是一个可持续的发展路径。如

此看来，依靠撒钱的直播答题或许

只是昙花一现的小热潮，不会长久

持续下去。

还需相关部门监管

曹磊表示，互联网最大的特点

就是无规则、无边界，这也造就了

互联网的野蛮生长。行业野蛮的

生长让奖金从单场10万元飙升到

500万元，直播答题刷新着用户对

于奖金的预期，当然也在加速政策

监管的来临。在直播答题的迅速

蹿红过程中，就出现的许许多多的

问题，例如奖金设置，中间是否有

造假；用户在线量是否属实；使用

辅助软件甚至外挂等，这些不仅需

要平台的规范管理。同时，更需要

相关部门的监管，及时出台相关的

制度和规定以更好地规范互联网

平台的运作。

然而，无论对于冲顶大会，芝

士超人，还是百万赢家等平台，行

业竞争已经进入白热化阶段，相关

监管也蓄势待发，谁能在监管政策

出台前跑得更快，发展得更好，谁

就能在之后的竞争中保持领先。

□ 汪 亚

近日，现实版《贫民窟的百万富

翁》在不少人身边上演，朋友圈里不

时就会见到有人晒出自己通过参加

直播答题获得现金的截图。

近日，一张冲顶大会APP中赢

得奖金的照片在微博走红，让原本并

不火爆的冲顶大会迅速走入更多用

户视野。

据了解，冲顶大会是一款益智类

全民竞答游戏APP，游戏过程由一

名主持人出题，在线注册观众答题，

每期12道题，每道题10秒钟答题时

间，全部答对就能分得奖金，用户可

以通过邀请他人参与游戏的方式获

得答题复活机会。

不难看出，直播答题的“新形式”

与早年的“开心辞典”“一站到底”等

电视栏目有异曲同工之处，而选择题

的题型和鼓励好友参与的复活机制

则降低了答题的难度，增加了答题的

趣味性。

冲顶大会上线以来，映客的芝士

超人、今日头条西瓜视频的百万英

雄，以及派派、YY等纷纷跟进，前后

不过10天。

公开资料显示，直播答题的操作

模式类似美国的HQ Trivia，该款产

品的ios版于2017年8月正式上线，

2017年12月，HQ Trivia将奖金提

升到10,000美元，同时在线人数一

度达到40万左右。

本月初，西瓜视频的百万英雄在

线人数超过了100万，最终23人通

关，每人获得奖金4万元，概率约为

0.043%。同日，另一款直播答题节

目“百万赢家”将单场奖金提升至

102万元，由此，直播答题的奖金金

额陡然提升至百万时代。

高额的奖金诱惑、几乎为零的参

与门槛以及邀请好友获得复活的社

交裂变模式让直播答题软件火遍大

江南北，引发全民答题热潮，成为

2018年国内互联网界爆款。

据不完全统计，仅在这几天，几

大平台的奖金金额设置已达近千万

元。然而，大部分人只能在题目简

单、获胜人数多的场次中获得为数不

多的十几、甚至几元奖金，真正挣到

大钱的只是极少数。

按照单场10万元的奖金额度计

算，如果只有一个人全部答对，则获

胜者能得到10万元，如果有1万人

答对，则获胜者只能得到10元，由此

看来，参与者所得奖金完全由获胜者

人数决定。

到底有多少用户是真的获胜

者，这个数据由直播答题平台统计，

而其中的真实性也逐渐受到网友质

疑，此外，高额现金奖励也涉及纳税

问题。

有网友认为“假用户”均分了“真

用户”奖金，认为这种平台机制其实

是利用了平台方与获奖用户方的信

息不透明与信息不对称机制，以极低

的成本制造轰动效应与人气效应。

据报道，百万英雄在接受采访时

表示，直播答题人数真实，且依法纳

税。而“芝士超人”方面表示，此前的

个人独享奖金场，企业已代为缴税，

而平日里的平分奖金场则需用户自

行纳税。

有律师在接受采访时表示，此类

奖金属偶然所得，需依法纳税，如平

台真的“注水”中奖人数，则涉嫌虚假

宣传和不正当竞争。

互联网大佬纷纷砸钱到直播平

台，这样真金白银的持续性投入，也

让很多用户猜测游戏的可持续性以

及背后的盈利模式。

如何将平台流量变现，广告植入

似乎已成一种最为简单和直接的方

式。据媒体报道，直播答题爆红后，

花椒直播迎来的首次商业化合作，

即美团作为赞助商提供100万元奖

金，为此，花椒直播的“百万赢家”开

设美团问答专场，30分钟内吸引了

约400万人参与。当天的12道题目

中，有4道植入有关美团的问题，涉

及外卖、旅行等业务。除了题目的设

定，直播间的搭建、出题人的选定等环

节也有着更多营销与植入的可能性。

除广告植入方式外，知识付费

也成为人们对于直播答题流量变现

手段的一种猜测。参与答题的用户

普遍反映，直播答题涉及面广，除了

一些数学、物理方面的“硬知识”，还

有些紧跟当下时事热点的“软知

识”，甚至娱乐圈的鸡毛蒜皮小事都

有可能成为考点。如果官方针对答

题题库，推出付费指导，例如推出题

库或培训课程，让用户通过付费，以

较低的成本增加赢取奖金的几率。

除此之外，直播的打赏模式、游

戏的充值模式等都可能成为直播答

题盈利方式的探索。

网络创新
“一窝蜂”可不行

□ 杨 暄

互联网江湖，永远不缺风口。2018

年伊始，直播全民答题迅速成为全民娱

乐，一批“撞脸”的 APP 几乎同时出现，

参与人数与专场奖金均进入百万量

级。可以想见，在真金白银的刺激下，

新玩家还会不断入场；投资者“我撒币，

我乐意”，奖金池还会继续膨胀。

有人说，这是一场知识“买卖”的

狂欢。“书中自有黄金屋”，人们憧憬知

识消费的“钱”景。知识消费，挺好。

这种手机版“开心辞典”，在直播平台

上爆发出新的生命力，是一次不错的

创新尝试。但仔细一想，知识“买卖”

就是一种买卖，只是它穿着知识的外

衣，通过娱乐的方式，打着商业的算

盘，玩着资本的游戏，收割着用户的注

意力。

进入移动互联时代，我国在互联

网 应 用 上 的 创 新 取 得 了 惊 人 成 就 ，

外国人眼中的“新四大发明”中，就有

3 个来自互联网，创新活力可窥一斑。

然而，“一窝蜂式创新”同样存在，低质

化、同质化竞争反复出现：每当新风口

出现，大家蜂拥而入、跑马圈地，但模

式基本相同、手法并无二样，门槛低、

易复制，狂撒币、比烧钱，却较少顾及

更完善的体验、不一样的设计，以及持

续创新能力的培育。全民答题热就面

临这样的担忧。

烧钱时，一窝蜂进入；没钱了，一窝

蜂散去。大浪淘沙之后，气短力竭的玩

家黯然退场，活下来的选手再瓜分地

盘。这样的竞争很“市场”，但就是这样

的“一窝蜂”，很容易造成资源的极大浪

费、社会治理成本的激增。产生的后

果，不得不由我们所有人来承受。正因

如此，许多所谓创新走红的同时，吐槽

和质疑纷飞伴舞也在情理之中。

以利相交，利尽则散；以心相交，友

不失矣。火热的知识消费模式，需要更

高的知识含量；互联网应用的创新，也

需要更加走心。否则，利尽则友散，所

谓的创新产品也就如浮萍一般，极易被

雨打风吹去。

全民答题狂欢是风口还是黑洞

直 播 答 题 成 互 联 网 界 爆 款

河北任丘多彩科技课堂河北任丘多彩科技课堂
丰富校园丰富校园生活生活

近年来，河北省任丘市深入

推进“科技进校园”活动，辖区内

的多所学校组织航模、机器人、无

线电等课程和相关兴趣小组，为

学生提升科学素质和创新创造

能力提供良好平台。图为任丘

市实验小学的学生在进行机器

人技能比赛。

新华社记者 牟 宇 摄

选择题的题型和鼓励好友参与的复活机制降低了答题难度，
增加了答题趣味性

人工智能和实体经济
加速深度融合

“中国声谷”在接下来的5年~10年

内将从4个方面加速布局人工智能产

业。一是放眼未来，关注产业核心技术

的发展、核心团队与项目，保证未来不落

后；二是推动技术与应用融合，积极将人

工智能技术落地在中国声谷先行先试；

三是开放产业生态、完善产业环境，招大

引强；四是集聚更多全球优质资源，孵化

培育更多细分领域内的独角兽企业。


