
高增长不再

财报显示，流利说2019Q2完成营业收

入2.76亿元，较去年同期的1.35亿元增长

104.44%；净亏损为人民币8784.3万元，去年

同期的净亏损为8990.5万元；毛利为2.12亿

元，较去年同期的1.04亿元增长103.84%。

看上去，流利说的Q2成绩并不“刺眼”，

但实际上隐藏问题颇多。对比以往营收增

速，流利说2018Q3为265%，Q4下滑至

195.1%，到如今为104.44%，下滑幅度超过

一半。同时，报告期内，公司运营总支出3.005

亿元，大大超过了毛利。其中，销售与营销支

出为2.19亿元，较去年同期的1.32亿元增长

65.3%。流利说方面解释为，增长主要原因是

手机移动端和线上电商平台投入的佣金增

多以及销售和市场营销团队的薪酬福利增

长迅速。

“营销费用居高不下，成本管控与收入

增长不匹配，是几年来流利说长期亏损的

主因”，教培机构资深财务人员李峰告诉北

京商报记者，同上个季度相比，流利说营收

增加了2300多万元，营销费用增加了2600

多万元，也就是说，如果想挣23块钱，就得

花26块钱去投放市场。还可以看到，它的

资产负债率高达92%，现金流出现了一定

的承压表现。针对业绩等问题，北京商报记

者多方联系流利说方面，截至发稿未得到

回应。

用户吸引力减弱

CEO王翌曾表示，公司的单位经济模型

可以随时盈利，但由于教育领域应用的人工

智能技术刚刚起步，目前盈利并不是正确选

择。他还称，“流利说的口碑很好，本可以不

花大价钱营销。高额营销的目的在于加速增

长，用资本换时间”。但资本的燃料还能燃烧

多久呢？

根据艾瑞统计显示，成人外语市场投资

额已从2014年的10.5亿元下降至2018年的2

亿元左右。从2018年流利说披露的数据看，

其活跃用户当中约有14.1%为大学生、31.4%

为K12群体、38.2%为年轻上班族或自由职业

人群，其中女性居多。显然，从用户分类来

看，对流利说的需求并不构成刚需，尤其是

成人语培市场的增长速度，远赶不上少儿英

语。换句话说，流利说的主要客户周期较短，

导致续费率及转化率也偏低。

英语行业资深从业者彭迪（化名）表示，

流利说的愿景是以人工智能为手段，帮助英

语学习者告别哑巴英语的困境，然而这一服

务并不是强烈需求之下的产物，所以用户黏

性有限。在移动互联网下半场流量红利消失

的情况下，流量贵的问题成为教育行业各领

域都需要面临的难题。反映到企业的成本

上，就是需要花费更庞大营销费用来获得流

量增长。

截至2019年6月30日，流利说累计注册

用户数为1.388亿，大约90万付费用户在

2019Q2购买了流利说的课程和服务，较去

年同期70万的数字有所增长，但较2019Q1

110万的数字已经出现下滑。付费用户增长

率 由 2017年 的 1057%跌 至 2018年 的

206.49%。王翌表示，公司产品“流利阅读”、

“懂你英语”由于微信禁止分享打卡的规定，

收入受到一定影响。同时，今年5月下旬至7

月底K12公司发起的营销竞争，也导致流利

说在线获客成本上升，进而影响用户、营收

增长。

北京商报记者梳理发现，流利说从去

年开始加大业务布局，尤其是K12领域，推

出少儿流利说和流利阅读。彭迪认为，流利

说作为在线英语教育企业，补齐自己的业

务线实现各阶段全覆盖不难理解，有利于

扩大自己的市场占比，或许可以成为扭亏

为盈的推手。

技术优势渐失

业绩泥潭走不出，曾经标榜的技术优势

也在逐渐减弱。作为以人工智能技术为驱

动力的教育科技公司，流利说的研发费用

占净收入比重却在降低。2019Q2报告期

内，流利说研发费用占净收入19.1%，去年

同期为26.6%。

当下，AI成为一种发展趋势，百度董事

长李彦宏曾说，未来，没有任何一家企业会

宣称自己和人工智能没有关系。作为未来互

联网时代的一种基础设施，并不会令企业本

身的业务形成很高的壁垒。

据了解，语音识别作为最早实现商业化

的技术，近年来识别率、技术深度都有大幅

提升。如今市面上搭载语言处理人机交互的

英语学习平台也随处可见。所以，基于人工

智能技术所实现的“AI+教育”并不会被一家

公司牢牢地占据。

在学易时代咨询创始人吕森林看来，在

技术快速变革的今天，技术优势固然重要，

但技术与内容的有机结合更为关键，如何创

新模式、产生新的增长点至关重要。互联网

基因重的教育科技公司可以尝试与线下传

统的图书、出版物等企业相结合，探索新的

内容吸引用户。

还有观点认为，从技术或产业落地而言，

AI仍处于早期阶段，而AI与教育的结合也面

临现实挑战。流利说若能在上市后加大技术

研发，抓住物联网、B端市场的机遇，有效扩

大规模，以技术、产品和数据为核心，也是

有可能在教育科技公司领域再进一步的。

但如果没有自己的优质内容，极易被竞争

对手复制，无法形成自己的品牌竞争力。长

期来看，教学平台还是需要以教学质量延

长自己的平台寿命，科技教育公司不能光谈

AI不谈教育。

北京商报记者 刘斯文

3.9%
今年上半年，三亚旅游饭店接待

游客同比仅增长3.9%， 增速比上年同
期回落4.6个百分点。
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“共享”惹的祸？
出租视频网站VIP账号被判侵权

业绩难翻身 流利说“AI+教育”失灵？

8月27日晚，流利说发布了截至2019年6月30日的二季度未经审计财报。

虽然营收、毛利相比去年同期都有明显增长，净亏损相比去年同期微缩，但流

利说的运营总成本仍大大高于毛利。面对业绩泥潭，将自己定义为由人工智

能驱动的教育科技公司的流利说，在人工智能已成为互联网时代基础设施的

背景下，AI技术壁垒还能否成为其护城河？未来流利说又该如何讲述AI+教育

的故事？

8月28日，国内首例分时出租视频网站

VIP账号案件在海淀法院审结，法院认定杭

州龙魂网络科技有限公司、 杭州龙境科技

有限公司通过其运营的“马上玩”App对爱

奇艺VIP账号进行分时出租， 并对涉案App

中的爱奇艺App部分功能进行限制，损害了

爱奇艺的合法权益， 并判决被告赔偿爱奇

艺经济损失及合理开支共计300万元。北京

商报记者调查发现，视频网站VIP账号出租

的现象出现已久，并存在大量买方市场，仅

需1元便可使用全天、40元就能用全年的价

格，吸引不少消费者。然而，随着首例案件

的宣判， 这种行为也被证明背后存在着侵

权的可能。

分时出租视频网站VIP账号情况一览

价格

1-2元/天

7-10元/月

扩散渠道
论坛、二手交易网站、社交平台、电商等

账号覆盖范围
爱奇艺、芒果TV、优酷、腾讯视频等主要视频网站

交易方式
微信支付等

出租VIP账号侵权

在此次的案件中，法院经审理认为，本案

的主要争议焦点在于双方是否存在竞争关

系以及被诉行为的性质判断。首先，关于竞

争关系，随着互联网技术的深化和资源的融

合，对市场资源的争夺已扩展到非同业竞争

者之间，只要经营者行为影响其他经营者的

经营利益即落入反不正当竞争法调整范围。

本案中，二被告通过涉案App分时出租爱奇

艺VIP账号使用权显然影响了爱奇艺在用户

流量等方面的经营利益，故即便二被告同时

经营其他业务，亦不影响其与爱奇艺之间存

在竞争关系这一事实。

此外，关于被诉行为是否正当，法院认

为，就分时出租VIP会员账号行为而言，结合

该行为并非个人用户的正常行为，故将导致

爱奇艺正常经营成本和风险均因此上升，二

被告通过分时出租VIP账号而实际提供爱奇

艺VIP视频内容系对爱奇艺重要经营资源的

恶意搭便车，二被告通过被诉行为获利且在

爱奇艺发送侵权通知后通过改版等形式使

其行为进一步隐蔽而具有主观恶意等因素，

认定被诉行为具有不正当性。

北京市中闻律师事务所合伙人赵虎认

为，该案中被告提供的产品和爱奇艺的产品

存在市场替代作用，消费者买了被告的产

品，便不会买爱奇艺的产品，同时搭了爱奇

艺的便车，侵害了爱奇艺的市场。

不可否认的是，如今付费会员已经成为

视频网站的主要收入来源之一，以爱奇艺为

例，据该公司日前发布的2019年二季度的财

报显示，截至今年二季度，爱奇艺订阅会员

规模同比增长50%，会员服务收入达34亿

元，成为爱奇艺第一大收入来源，并占总营

收近48%。

共享需求庞大

共享视频网站VIP账号并不是件新鲜

事。在网络上输入关键词“视频网站VIP账

号”，会跳出许多VIP账号共享的链接，北京

商报记者随机点开一个名叫“VIP大哥网”的

链接，发现在显眼的地方写着“优酷7天6元，

30天14元”的描述。此外，腾讯视频、芒果TV

等平台的VIP账号密码也在共享的范围内。

目前市场上进行分时出租的视频网站账

号，价格大多为1-2元/ 天，而租用一个月的

价格也仅需7-10元，甚至有的卖家将自己的

会员账号标为仅需40元就可租用全年，这与

市场上主要视频网站的会员需要一年200元

左右的价格相比低不少。

部分社交平台也存在着共享VIP的交

易，有知乎网友提到，“室友跟我推荐的一个

App聚合了所有主流平台的视频网站，只用

开通一个App的会员，就相当于开通了所有

会员。一年就一包烟钱，而且谁也盗不了你

的号”，在他的回复下又有100多个网友留言

求App的名字。

使用共享会员的目的是为了省钱，这

是许多消费者共同的答案。曾经买过3天、

7天共享会员的李女士认为，短期的会员账

号对于喜欢追剧追综艺的她而言很划算，

“因为现在很多综艺和影视剧分布在不同

平台，都追的话要购买每个平台的会员，哪

怕只是买一个月，几个平台加起来也需要

将近100元，更不用提包年了，所以共享会

员还挺好的”。

“我喜欢在视频网站上看一些老剧，有时

候是突然来的兴致，只想看某一部，所以我

也不需要一整个月的会员，更不需要连续包

月或包季”，喜欢看剧的王女士表示，她买共

享会员账号并不是为了省钱，因为爱奇艺的

连续包月19元，约等于每天只需要0.63元，相

较于她曾买到的0.58元/天的会员并没有贵很

多，而王女士之所以选择共享会员，只是因

为视频网站上没有更适合自己的会员产品。

做起擦边生意

尽管目前市场上视频网站会员账号分时

出租的价格相对较低，租用一天的价格还不

足一瓶矿泉水的售价，但这也能给卖家带来

相应的利润。北京商报记者在二手交易平台

上看到，以“短租会员”为关键词的商品在近

一个月的时间内实现了不少的浏览量，少则

近百次，多的能达到上千次。

卖家刘女士向北京商报记者表示，现在很

多人只是为了看某一部影视剧，或者只是突然

想看某部电影，所以会按天或者是按周来买，

“目前每天差不多能有20多单，如果赶上热门

作品上线了，也会有更多人来咨询，并延长租

用时间，一个月少则赚个几百元，多了几千块

钱也是能有的，这就是个积少成多的活儿”。

北京商报记者调查了解到，现阶段还陆陆

续续有新入门的卖家出现在市场上，想将此作

为赚外快的门路。卖家胡先生于今年7月才进

入这一行，据他透露，目前自己还没赚到钱，

“因为本身也是刚开始做不久，没有人知道，一

天也就两三单，目前计划是前期先把人气赚出

来，把价格设得非常便宜，别人1元看一天，我

这儿可以3元看一周，让更多的人能看见我，慢

慢地人气做起来了，利润也就来了”。

为了能够让自己的业务的交易过程更加

方便，同时实现更多回头客，卖家更喜欢通过

微信进行沟通。“现在做这行也是有竞争的，

所以我也得想办法让用户在这儿下单，而微

信加好友后就能和用户有固定的联系渠道，

无论是沟通还是转账，都很便捷”，刘女士如

是说。

据爱奇艺方面透露，现阶段存在利用沙

盒漏洞非法牟利的情况，即利用安全隔离线

上环境的程序漏洞，批量获取会员权益。爱奇

艺有很多内容外包的技术团队，他们负责模

拟VIP会员的售卖，且无需向爱奇艺支付任何

费用，在测试过程中获得爱奇艺所有后台权

利开放，相当于免费拿到几千个会员账号，再

向外面进行售卖。

赵虎表示，此案对今后其他同类案件也

有一定借鉴意义，但届时还需具体事件具体

分析，比如假若视频网站对会员设置了极为

不合理的要求，甚至侵害到消费者的权益，从

保护消费者权益的角度出发，是否能算侵权

还需再根据实际情况进行界定。“视频网站遇

到侵权，拿起法律武器的做法是正确的，同时

分时出租会员账号的事件也能让视频网站思

考，为什么这种产品会有这么多用户使用，从

而对自身的服务进行进一步完善。”

北京商报记者 郑蕊 实习记者 杨雅/文
宋媛媛/制图


