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招商专员是如何收上百万好处费的

上海市浦东新区法院审理查明：2020 年 7月至
2022年9月期间，周某在担任美腕公司招商专员期间，
利用商务合作谈判、商品选送、合同签订、排期沟通的职
务便利，在明知美腕公司向美学（天津）科技有限公司
（以下称美学公司）收取的服务费用比例情况下，以美学
公司产品未被选上为由，伙同邓某某虚设上海琼星文化
传媒工作室的中间环节，向美学公司提供代理服务，共
计侵占公司费用55万元。

2020年8月至2022年6月期间，周某为××公司
与美腕公司之间的业务往来提供商品选送、直播排期等
帮助，并多次收受××公司相关人员送的好处费共计
109万元。法院认为，被告人周某犯非国家工作人员受
贿罪、职务侵占罪，决定执行有期徒刑三年，缓刑四年，
并处罚金人民币25万元。

11月4日，美ONE公司发布声明称，其对商业活动
中的腐败行为“零容忍”，公司在该员工被采取强制措施
后随即解除了劳动合同。从法院判决书可以看出，直播
公司招商专员的主要职责包括：商务合作谈判、商品选
送、合同签订、排期沟通等。

直播行业招商选品是否存在“绿色通道”

李佳琦所在公司招商专员爆出选品流程贪腐细节
后，不少网友对直播带货公司在招商、选品、排期等环节
是否长期存在“绿色通道”（意即走后门、抄捷径）提出质
疑，并据此认为直播行业混乱，为不法分子提供出贪腐、
滥用职权的土壤。

记者注意到，直播行业招商选品流程存在“绿色通
道”等灰色空间，早已见诸媒体报道。2021年央视就曾
报道，不理性竞争，从选品环节就开始了。“选品”本来是
主播以及团队选出优质商品推荐给消费者。但如今直
播行业选品乱象丛生，很多主播团队所谓的“选品”，不
是“选品质”，而是“选金主”。某国货企业负责人杨华
说：“从市场竞争的角度来讲，质量好、口碑好的产品更
有胜算，但现在不是。拼的是谁砸的钱多，因为所谓的
KOL（关键意见领袖）有聚集流量的能力，他会放大这种
能力，并转化为价值，谁给的钱多，谁给的好处多，那就
帮谁播。选品不看国家标准，也不看公司资质。”

一家国货企业负责人甚至爆料说，在选品环节，一
些选品师存在收受钱财为“上贡”的企业“走后门”的行
为。某国货企业负责人说：“我也不好去点是哪个主播，
尤其是一些比较红的网红，搞得这个行业乌烟瘴气的。
有时他下面的人选品，说白了就是要得点小好处。我们
就不愿意给这些钱，因为不知道到时候播的情况怎么
样，这个费用给出去又不正规。”

直播行业还有哪些灰色地带

公开报道显示，除去招商选品环节的“绿色通道”
外，直播行业特别是头部主播领域，还有不少说不清道
不明的所谓潜规则、“灰色地带”。

一是强迫“二选一”，被指价值垄断。2023年双11
刚开始，直播顶流李佳琦就卷入风暴中心。10月24日，
有京东采销人员在朋友圈公开喊话称，李佳琦涉嫌“二
选一”垄断——称京东收到海氏律师函，被投诉因某款
海氏烤箱的京东价格低于李佳琦直播售价，违反其与李
佳琦签署的“底价协议”，面临巨额违约金。同晚，头部
主播“疯狂小杨哥”直播间内，两主播也向李佳琦发难，
称因为李佳琦挟持商家，导致小杨哥直播间里不少大牌
被迫下架。

二是流量粉丝量造假。今年8月，90后女孩欣欣
（化名）辞掉工作专门干直播。8月12日晚，有人私信
她，他们有专业团队，可专门刷两大主流短视频平台流
量。欣欣付给10元钱，其中5元买1万播放量，另外5元
买100个赞。不到3分钟，她的视频播放量就达到1
万+，点赞数也超过100。记者与该男子联系，对方发来

价格表：直播间里进60人，单场价格3元，一天价格5
元；进200人，单场价格18元，包天价格28元。此外还
有在直播间“点心”、小黄车抢购热度展示、自定义互助、
涨粉业务以及短视频点赞、收藏、评论、播放等业务。对
于新晋主播来说涨粉特别不易，但通过该男子刷流量，
涨粉变得很简单。比如涨粉1000需100元，涨粉5000
需470元，涨粉1万需900元。提高短视频播放量，1万
价格是5元、5万价格是18元、50万是130元、100万是
249元……

直播行业的暴利究竟从何而来

直播行业的暴利究竟从何而来？对于这个问题，早有
业内人士给出答案：逆天销售额+天价抽成+不菲坑位费。
据央视报道，目前（主播）直播带货的收费模式大致有两类：
一类是坑位费+抽成（佣金）；另一类是单纯抽成。坑位费，
即主播带货商品需要支付的费用，从几万元到几十万元不
等，甚至有所谓的“打包价”达到百万元量级；抽成比例则从
20%到50%不等，更有甚者，高达惊人的70%。

2021年10月20日，双11首夜，淘宝直播战报称李
佳琦卖了106个亿还多。当天，李佳琦直播间共上架的
439个产品里，护肤和美妆类目产品291个，销售额达到
82.68亿元。一般而言，直播间里食品的佣金是10%~
15%，生活家电数码的佣金在20%左右，而美妆类目产
品可以达到35%。即便按照较低的提成15%计算，李佳
琦直播间当晚的佣金收入将达到15.97亿。

除了佣金，还有坑位费，李佳琦和薇娅的日常坑位费
在5~8万元。6·18和双11期间，主播的坑位费会普遍上
涨。如果再给李佳琦的坑位费算一笔账，首日的439件
商品所拿到的坑位费至少2600余万。事实上，不少企业
对加收“坑位费”模式抱怨颇多。有企业爆料，2021年底
陷入偷逃税风波的主播朱宸慧（雪梨）在收取105万元

“坑位费”后，只为商家带来20多万元的销售额。还有的
主播“坑位费”高达6万元，整场销售额却不到400元。

“坑位费”成了企业花钱买教训的“高昂学费”。

直播帮消费者把价格“打下来了”吗

直播间里，带货主播们口头念叨最多的，就是类似
“把价格打下来”“全网最低价”。那么，消费者们真正享
受到实惠了吗？

2023年双11网购大促正式打响，然而就在“现货开
卖”当天，AMIRO觅光美容仪被曝“阴阳售价”，线上线
下同款商品价格相差1600元。这让想“薅一波羊毛”消
费者炸了锅。网友爆料称，AMIRO觅光胶原炮第一代
产品在几大电商平台官方店铺直播间，以及几位明星达
人抖音直播间预估到手价均为4599元。而在今年8月，
该产品在线下山姆超市中售价为2999元。

其实头部主播失去“全网最低价”早已不是新闻了，
无论是之前消费者称“李佳琦直播间产品比官方贵”登
上过微博热搜，还是李佳琦、薇娅与欧莱雅的价格纠纷
事件，都曾引发外界广泛讨论。上海金融与法律研究院
研究员刘远举指出，“全网最低价”，既不现实，也不可能
完全实现。“它看起来是在保护消费者，实际上很可能侵
犯消费者的利益。”刘远举指出，一般来说，“全网最低”
是头部主播的核心竞争力，往往都会签这类协议，为了
执行这类协议，品牌方就必须和自己的众多经销商签订
价格协议。所以，一个“全网最低价格协议”，背后其实
是无数个“不能低于这个价格”的“抬价协议”，反而可能
损害消费者的利益。 据上游新闻

李佳琦公司员工收百万好处费获刑

直播行业
“中间商赚差价”
到底有多离谱

近日，上海市高级人民法院官网公
布了一份刑事判决书：90后周某在任职
美腕（即美ONE，李佳琦所在公司）招商
专员期间，利用职务便利，为广州某公司
与美腕公司之间的业务往来提供商品选
送、直播排期等帮助，并多次收受其好处
费共计109万元。消息曝光后，“李佳琦
公司招商专员收好处费超百万”“李佳琦
公司被曝选品流程贪腐”等话题，迅速冲
上热搜，引发广泛关注与争议。不少网
友留言发问：直播公司的一个普通招商
专员，仅一家企业给的好处费就达百万
元，他是如何做到的？

直播行业的招商选品环节，真的有
传闻中的“绿色通道”吗？直播行业的
“中间商赚差价”到底有多离谱？头部主
播反复念叨的“把价格打下来”“全网最
低价”，消费者真正享受到实惠了吗？记
者根据公开报道进行了梳理。

员工收百万好处费让李佳琦又处在风口浪尖


