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角色的超能力。

台前，我们只看得到李佳琦；幕后，看得见的有三四十个

人围绕着李佳琦，看不见的有好几百人和李佳琦共同完成每一

场直播。他们，是招商、选品；也是质检、售后。他们，是见

证李佳琦成长的“伙伴”，更是李佳琦直播间的“幕后推手”。

正因为，这个奇妙而强大的“生命线”，“超人”李佳琦，

才无法复制。

100 件，只有 5% 会留下

时间回到 2020 年，疫情让原本预期五到十年才崛起的直播

行业，一下压缩到只有半年。大小主播都在追赶这波风口，这

一年，也是美 ONE All in 李佳琦的第三年。

有的人认为直播带来的红利，完全靠自己的能力，而有的

人觉得，趁着行业风口，自己赚到钱了就躺平。严正则清醒自

持，他认为，粉丝对美 ONE 的喜欢与信任，99% 是时代赋予的，

个人的努力只占到 1% 甚至更少。

他时常在想“为什么粉丝愿意来李佳琦直播间”，一方面

是对李佳琦的信任；另一方面，大概率，因为对购物的恐惧，

对质量、品控的恐惧。李佳琦希望的场景是，你不一定非要来

佳琦直播间，你可以去任何一个直播间。重要的是，你去直播

间是因为喜欢，不是因为对安全的顾虑。而美 ONE 要做第一个

“吃螃蟹的人”，将线下开商店的合规性，在线上普及开来。

10 月 20 日，今年“双 11”预售日当晚，李佳琦直播间的

观看量创下了惊人的记录：2.5 亿人次。他在微博上感叹：“我

们日常 2000 万人观看，今天 2.5 亿，所有女生，你们是从哪里

冒出来的？”这一天，李佳琦直播间上了 400 多个商品链接。

然而，很少有人知道，这 400 多款商品的上播，意味着至

少有上万款商品被直播间淘汰。

掌握淘汰法则的人，不是李佳琦，而是他背后，拥有两百多

人规模的团队。2019 年，美 ONE 就着手专业分工，将一个整体

团队拆分成相互独立的招商、选品和质检团队。他们，有的出身

美妆科研实验室，有的是知乎母婴优秀答者，有的是钻石检验员、

芳疗师、营养师。但目标只有一个：选出合规优质的商品。

“每 100 件产品，大约只有 5% 会留下。”严正用 12 个字

总结美 ONE 的直播选品工作：“严选品，重合规，强运营，保

售后”。在李佳琦仓库，记者看到，各种各样的瓶瓶罐罐，以

及零食待选商品摆满了黑色货架，商品琳琅满目，但并不会谁

都有被选中的“殊荣”。

招商组是第一道环节，负责对接国内外品牌的需求，也主

动出击热门新货，甚至去小红书等“种草”平台，寻觅一些藏

在深巷、仅有零星口碑的好物。曾有一个默默无闻的上海本土

护肤品牌，由招商组发现后推荐给李佳琦，随后在行业出圈。

至今上播第 10 次，每场都能有 1000 万元以上的销售额。 

招商之后是选品，选品会每天都会组织，少则两小时，多

则 5 小时。用美 ONE 选品、合规总监 Milky 的话说，选品不是

根据某一个人的喜好去推荐。Milky 向记者展示了一张关于美

妆测试的问卷调查表，表格里分为面霜、精华、粉底等产品，

测试维度有使用感受、包装设计、肤质改善、价格市场等评判

打分，综合分值由专业评审和大众评审两个类别得出。 

“公司每个员工自愿报名试用，油皮、干皮、敏感肌等，

李佳琦也会亲自试用。”严正透露，对于李佳琦来说，工作就

是生活，生活就是工作。每天清晨 5 点，李佳琦入睡前，洗漱

大约 1 小时，这一个小时的时间不是放松，而是把洗漱步骤拆

分成很细致的环节，亲自试用产品，同步记录各维度效果，最终，

录入有价值的数据库。

选品会上基本会淘汰 50% 的商品，幸运留下的将会参加终

选会。终选会包括李佳琦本人对前面筛选出来的商品做评估，

包括商品功效、价格和横向对比等，往往在他深夜下播后。至

于合规与否，品牌方提供的产品信息、质检报告、详情页等所

有信息都要做合规审查。

质检团队的小庄，曾在某大型商超质检部门和某知名检验

认证机构工作过，他举例，团队接触过一款防晒产品号称“8

倍轻薄”，实际上跟商家沟通时，发现他们不能提供“8 倍轻薄”

的证明。“对于没有依据的信息，我们会在详情页审核过程中，

让商家修改，这个工作量非常巨大。” 

首个企业标准拥抱监管

当其他部门每天都在向前奔跑时，质检团队是最理智的“刹

车”部门。5 月 21 日，美 ONE 发布《直播电商商品质量与合

规管理规范》，这是直播电商行业的首个公开的企业标准，也

是主动拥抱监管的回应。

Milky 说，在美 ONE，质检官是唯一一个有一票否决权的


