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记者：直播、广告、电商三个主业
务的营收贡献比例是多少？你以前
说是1:1:1。

雷彬艺：对。不过现在电商业务
发展更快，天花板更高。品牌广告去
年确实有些压力，也能理解。我们的
重心还是这三个主业务。今年的重点
可能会放在明星直播带货，还有头部
主播播完后的素材二次分发和挂车。
现在，团队也在尝试一些新的业务，比
如孵化音乐人，但还需要点时间。

记者：公司大了，还会出现哪些
问题？

雷彬艺：有一个阶段，我们团队
强调“快进快出”，但当业务已经成
熟，还要快进快出吗？我们可能丢失
了早期团队“传帮带”的传统，过度地
去考虑所谓的管理、素质。我们是做

“人”的，“人”是不能丢的。团队方面
迭代得过快，实际上对公司也是极大
的浪费。人进来之后，没有转正，或
者刚工作一两个月就走了，对他们是

损失，对公司也是损失。
记者：感到特别艰难的，是什么

时候？
雷彬艺：很多时候。管那么多

人，天天都有各种烦心事。如果自己
不能保持乐观的心态，那创业就是件
很痛苦的事情。我可能有个优点。
当我被人坑了，就当买个教训，我会
把时间放到值得的人和事情上面去。

记者：你觉得你的能力和性格有
关系吗？

雷彬艺：我是一个凡事想得开的
人，心态比较乐观，性格一直比较大
条。这对于创业应该是有益的。我
一度怀疑过，我是理工科出身、情商
很低，为什么做了这么一家公司？因
为大家都认为，管人需要高情商。但
后来我想，低情商反而是我的优势。
正因为我情商低，说话很直接，所以
大家聊干货就好了，你别绕着弯子，
你暗示我也听不懂。

据深燃、新浪网

网红猎手雷彬艺:

低情商是我的优势

2“艺人感性，团队要理性”

记 者 ：
无忧是怎么
抓住好苗子
的？

雷彬艺：
无忧有五项标
准——颜值、情
商、才艺、诉求、
人品。前四项中
有两到三项是优，
我们就倾向于签
下。至于孰轻孰重
不好说。无忧主打
的达人类型比较多，
对不同能力的包容性
也不同。如果我们要
重点扶持一个达人，就
很看重“人品”。总之，
你光有能力，我们也不
会投入重点人力和资源。

记者：在爆红的路
上，公司和达人各自发挥
的作用是几比几？

雷彬艺：具体比例真不
好说，因为有时候是天时地
利人和。我跟毛毛姐谈的
时候，他才 60 多万粉丝；签
广东夫妇的时候，100 万粉
丝 ；签 刘畊宏 的 时 候 ，也 才
100 多万粉丝。目前他们的抖
音账号粉丝数分别是 3050万、
5238万、7004万。

一时爆红，可能是达人本身
占的比例更大。有资格成

为 超 头 部 IP
的 ，

一定有达人自己的功劳。毛毛姐的“好嗨
哟”，是他自己创作的。在签约时，我就对
他说，你要想做超头部，不要光指着团队，
你自己的灵魂不要丢。

也许谁都可以一时爆红，但如何持续
爆红，这是专业机构要解决的问题。像广
东夫妇在3个月涨粉1000万、广告收益也
可观的时候，我们让他继续突破，去做电
商。这需要达人和机构都有足够的勇气，
先放弃相对稳定的高收益，共同探索一个
有挑战性但天花板更高的事情。

记者：什么因素决定一个达人后期能有
多红？

雷彬艺：投入度。包括时间和精力的投
入，能不能和团队同频。当然，做内容也要找
到一定的舒适区。一个达人要想成为真正
的头部，心态非常重要，需要克服一些人性的
弱点。如果红起来后，不飘，不情绪化，还能
保持平常心，全力投入，路就可以走很长。

我们碰到过很多达人，红起来以后就
容易飘、自大。所以无忧现在建立起了达
人梯队，你好，还有比你更好的。一个良性
竞争的集体，对大家都是好事。

记者：你是怎么游说达人，让他们走你
规划的路？

雷彬艺：信任是一步一步建立的。对于
单个达人来说，我会一针见血地指出他的问
题和要提升的地方，再帮他做成一件件
事。只有帮他拿到了想要的结果，他才会
相信我的判断。当无忧做成了一个个达
人，新的达人就不需要怀疑我们的能力了。

记者：在达人爆红后，你怎么避免达
人被挖角或者单飞？

雷彬艺：艺人被挖走，不单是艺人一方
的问题，可能是公司没有能力支持他的梦
想。比如，达人原来是做娱乐直播的，后面
想转型短视频或电商，公司如果没有能力
支持，就走不到一起。

无忧也要进步，尽量让公司的能力保持在
达人之上。当达人想往这边走时，我是最强
的，想往另一边走时，我也是最强的。所以我
们要不断做大IP，积累更多经验，比单个达人
经历得更多，看得更多。这是发展层面。

利益层面也是。达人、公司和团队，大
家都能挣到钱，才能持续往下走。要有合
理的利益分配机制，各司其职，齐心合力，
否则容易两败俱伤。

达人有达人的价值，MCN 有 MCN
的价值。达人的优势在于感性思维、内
容创作的感觉；团队和经纪人要多思考
理性层面，包括团队管理、战略判断、
风险把控。

当然，合理的君子协议还是要有
的。这至少能起到警示作用，不用花
大量时间去跟达人“念紧箍咒”，避免
外面的诱惑让他迷失了方向。必要的
时候，我们也可以用法律武器保护

自己。
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你可能不知道雷彬
艺，但你一定听说过刘畊
宏、广东夫妇、多余和毛
毛姐……雷彬艺就是站在
这些现象级红人背后的男
人。现在，他创立的无忧
传媒是一个拥有 10多万
艺人的网红帝国。

2016年搞娱乐直播、
2018 年搞短视频、2019
年搞直播带货，雷彬艺总
能先人一步嗅到风口，连
续在“千播大战”、短视频
大战、电商直播大战中，抢
到第一波红利。他擅长带
领网红逐流量而居，从微
博奔向抖音、淘宝、微信、
小红书。除了顶流刘畊
宏、广东夫妇、多余和毛毛
姐，无忧旗下千万粉丝以
上的红人还有 20 多位。
但令人惊讶的是，玩转网
红江湖的雷彬艺却说，自
己内向、不擅长表达，而
且还“情商低”。

雷彬艺是如何
把无忧传媒做成头
部MCN的？他是
如何发现、成就
和绑定顶流艺
人的？他又是
如何面对公
司变大后出
现 的“ 烦
恼”的？

记者：无忧传媒成立7年了，你还记
得刚开始创业时的情景吗？

雷彬艺：2015年底，我离开YY，当时
映客开始兴起，我非常强烈地感觉到自己
一直从事的视频行业会有创业机会。
2016年初，我一个人跑到天津，注册了公
司。没租办公室，拉了 10 个网友，就开
干。最初的想法有点天真，当时想找一帮
有经验的人，我做好战略规划、提供资金，
让他们去干直播。后来发现，这样不行，
于是逼着自己下场，招主播、带主播。到
了当年的国庆节，公司有了300多万流水
的时候，我才在北京租了第一间办公室。

记者：为什么一定要创业？
雷彬艺：我有一颗不安分的心。大学

的时候，因为喜欢看TVB的剧，我做了一
个影视交流论坛，注册人数一度达到300
万。大四的时候，论坛上有个网友做了一
个网吧影视系统，拉我去负责华中地区。
后来这家公司被收购了，我又去过河南、东
北负责业务，再到北京。也参与过前同事
的创业，再之后去了凤凰视频，又去了
YY。在大平台里做事，你可能需要擅长表
达，才能争取到资源。但我是一个不擅长
表达的人，我比较沉迷于做事。所以想通
过创业，验证一下自己的想法是否能施展。

记者：如今，无忧传媒签约了10万
多名艺人，员工数近3000人。你是怎么
做到的？

雷彬艺：确实没有想到，公司能有机
会做这么大。这个行业的发展速度，有
点超出我的想象。我们大概经历了三个
阶段。

第一个阶段，是2016年-2017年，这
个阶段打好了业务的基础。我们从微博
一直播开始，迅速做到平台第一并且盈利

了。2017 年，我们还在微博、小咖秀、美
拍等平台上面，尝试做内容向的短视频，
以及尝试了淘宝直播，这两个尝试对后面
抓住短视频和电商的机会非常重要。

第二个阶段，是2018年-2019年，这
个阶段我们把握住了抖音从娱乐直播、短
视频到电商的机会。2018 年初，我们尝
试把原来在微博上做的短视频切成40秒
一条，放在抖音上，结果两周就涨粉 100
多万。2018年6月，抖音直播开通公会入
驻，我们第一时间入驻。入驻后第二个
月，我们在抖音的娱乐直播流水就过千万
了，到第三个月，做到了平台第一。2018
年9月，抖音推出星图，达人接广告必须通
过星图，否则要限流。这样我们就对达人
和短视频业务可管可控了。我们开始全
面进军抖音，签约了毛毛姐（多余和毛毛
姐）、广东夫妇、张欣尧等好多达人。

第三个阶段，是2020年到现在，从快速
扩张到强化管理。2019年底疫情暴发，居
家的人多起来，这对直播、短视频的发展起
到了助推作用。2020年，我们的短视频和
直播带货业务一路高速增长。团队也迅速
扩大，最多时冲到了3100人。今年，公司会
更重视高质量发展。

记者：你嗅觉敏锐，且能快速决策，原
因是什么？

雷彬艺：过往的职业经历，让我对这
个行业有一定了解。我在视频行业有十
多年了，不管是参与创业，还是在哪家平
台，我从来没把自己当成打工的，夸张点
说，确实是一直以老板心态做事。无忧的
决策也没有那么复杂，就我一个人说了
算。到现在我们也没有分股份。当然我
也在加强学习，同时更多授权给团队去做
决策。

1“能做这么大，我也没想到”


