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近日，知名烘焙电器品牌海氏与京东工
作人员开“撕”，双方吵了几个来回，争议的焦
点却集中在李佳琦与“全网最低价”。实际
上，头部主播失去“全网最低价”早非头回
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。

直播电商行业从出现以来，就一直和低
价密不可分。上海金融与法律研究院研究员
刘远举在接受记者采访时表示，直播的商业
模式本身就是构建在低价和价格敏感型人群
之上的。“花大量的时间去蹲直播的人，他难
道不是价格敏感型的消费者吗？他一定是。”

而在此次事件中，京东曾在回应中提到，
海氏与李佳琦签订了全网最低价格协议。随
后，海氏与李佳琦双双否认了有这一“底价协
议”。刘远举进一步指出，“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。”

多方对产品定价权的争夺又一次“浮出”
水面，而这背后透露出的是“品牌对商品定价
权正在被削弱”。上海财经大学电子商务研
究所执行所长、电子商务专业教授崔丽丽指
出，“这是一个新问题，品牌对于定价的参与、
价格的界定，需要有新说法。平台也参与到
定价的过程当中，这实际是对过去品牌方定
价这一传统模式的冲击。因此，在选择与其
他渠道签订相应的约定条款的时候，品牌方
要有所预备。”

是降价还是抬价是降价还是抬价？？
直播间的价格战已被诟病许久。
品牌商想要登上直播间，尤其是头部主

播的直播间，价格让利是至关重要的环节。
每年双十一，李佳琦打造的微纪录片《所有女
生的offer》，展现与各大品牌方谈判砍价的过
程，受到一众网友的盛赞。从片中不难发现，
作为头部主播的李佳琦对于价格的话语权重
很大。

而其曾主导的“全网最低价”是一个动态
循环。通过打低价牌，聚拢粉丝，再通过粉丝
基础与品牌方争夺定价权，如此反复循环，

“全网最低价”得以成立。不可否认，在李佳
琦的破圈历程，甚至是整个达人直播、直播电
商的发展过程中，低价起到了不可估量的助
推作用。

但当头部主播地位稳固，流量开始呈现
出马太效应，“全网最低价”也开始有些变
味。有抖音平台主播曾公开承认，“某品牌新
品系列是我们直播间达人首发，而且是全网
最低的价格，我们同时签署了保价协议，90天
内全平台都不能比我们价格低。”

“比如官方旗舰店标价50块钱的一款国
货洗面奶，基本上普通达人主播佣金15%—
20%，大主播可以要求30%起加坑位费，再加要
求最低价并签署保价协议。”博主EE在记者采
访时介绍，“保价协议就会要求其他主播售价
不能低于她的售价，如果这时候，有别的活动
出现，比如我们自己贴钱低于这个价格，也会
被按住。”

她进一步解释道，“哪怕我贴的是我自己
的佣金。比如大主播卖一单赚20元，我体量
小佣金少，卖一单赚15元，我补贴给粉丝10
元，只赚5元。在我补贴了10元之后，价格低
于大主播卖的价格，那么我可能就会被品牌
拉黑，也可能被其他在大主播那边买贵了的
粉丝骂。”

实际上，这样的案例早已真实发生。去
年8月，国产美妆品牌花知晓推出的草莓洛
可可系列新品在与抖音主播合作的过程中出
现了价格漏洞。花知晓发出致歉公告表示，
低价产品未经店铺官方统一审批，是由达人
们自行补贴完成，并对违反破价规定的达人
承诺不再进行合作。

对此，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。

10月24日晚，抖音知名主播“疯狂小杨
哥”直播间，两位主播“大杨哥”和“小杨哥”直
指李佳琦控价导致其直播间产品被下架。其
中，小杨哥曾指着美ONE某商品称，“比他低
了之后不能卖，马上就得下（架），为什么，因

为我们破价了”。
对于以上种种价格协议有关传闻，记者

向美ONE方面求证，截至发稿，尚未收到回
应。

谁的定价权谁的定价权？？
“价格”无疑是此次争论的核心。
实际上，这种情况早年间也发生在国美、

苏宁、华润万家等身上。品牌与渠道的定价
权争夺一直未断。对于品牌而言，定价不仅
仅是多少钱，它还关联着市场定位、品牌价
值、成本、利润等。

而破价无疑是对品牌的伤害，“直接会影
响一些市场策略、消费者感官等。”某 MCN
机构负责人表示，“实际上，现在随着直播电
商的普及，折扣大促等越来越日常化。我们
有时候跟品牌聊，他们说现在利润已经被压
到底了，比如某一防晒霜产品，之前是 150
元，现在日常价就降到了98元。大促如果还
卖98元，大家不会愿意去买，但品牌没办法

再低了。再降价，他的品牌价值也会开始降
低。”

但对于直播电商压缩品牌方生存空间的
说法，刘远举却有不同的观点。“舆论当中情
绪等都不能反映对于交易的最真实看法，关
键还是要看交易双方。”他进一步举例说明
道，“比如，某一位商家迫于各种原因亏本卖
了，他肯定会抱怨，但是他这个举动仍然是他
当下最好的选择。确实在舆论上对李佳琦有
很多抱怨，但这其中，最了解的是商家本身。
任何一桩交易卖的人总觉得卖便宜了，买的
人总觉得买贵了，但这个价格是他们相互自
愿去交易的。”

“品牌的强势与否也是分人的，小主播在
价格上其实没有什么商议的空间。”博主EE
也解释道。而品牌们也在积极行动，在全渠
道电商的时代，在直播普及的当下，试图稳固
自己的价格管理。“现在的价格是非常透明
的，品牌想要去做价格管理就变得更加困难

了。”某家电渠道商前工作人员解释道，“在上
一轮电商平台的价格战之后，很多大家电品
牌普遍采用了各平台上架不同定制款的策
略，在产品名字、型号等方面做一些差异化，
如此各家电商平台几乎找不到一样的产品，
避免了比价的问题，也给到品牌更多的价格
操纵空间。”

值得关注的是，不同于以往品牌与主播
的价格纠纷，此次“最低价”的纷争事件中一
大主角是平台方。在京东烘焙组采销人员的
一条朋友圈中称，京东是“自掏腰包”补贴消
费者。“是我顶着巨大压力、牺牲了整个部门
的毛利才做到现在的价格。”

具体到定价权的争夺，崔丽丽表示，这里
面所产生的问题的根本是定价模式发生改
变：原来是由品牌方定价的，现在平台，特别
是大平台，为了在促销活动当中，体现一些特
殊的优惠，可能会通过补贴的方式来去打造
低价。那么平台就也参与到定价的过程当
中，这种现象的出现实际是对过去品牌方定
价这一传统模式的冲击。

直播与直播与““最低价最低价””
与之相对应的是，今年双十一，低价成为

各平台火拼的焦点。“这无疑是平台看到的大
趋势，品牌虽也会有所感知，但相比于平台的
数据规模、深度与多维度来说，平台肯定会先
有所行动。”刘远举分析道，“而跟不上平台往
下走的品牌就会被平台淘汰，这是未来的大
趋势。”

在 2019 年，李佳琦曾表示，他之所以能
拿到“全网最低价”，是因为商家想快速冲销
量，获得平台推广，在用广告费进行补贴。在
此前的多次采访中，多位品牌负责人都曾表
示，认可李佳琦直播间的广告价值，在推新品
的时候都会着重考虑在李佳琦直播间推广。

“不可否认，在很多小品牌的起步阶段，
是李佳琦给到了很多机会。”某护肤品牌工作
人员表示，但现在公司整体对渠道的策略，是
不对某一主播以及某一渠道有依赖。“前几年
品牌和李佳琦绑定还是比较深，但现在有日
常店播，有抖音、小红书等多平台的主播，今
年在李佳琦直播间只做了两次直播活动，互
动相比和其他主播反倒是少的。”

而在崔丽丽看来，电商作为一种线上的
方式，价格其实是相当透明的，因此从线上
角度来讲就是怎么样更极致地把商品的性
价比做出来。平台的这些头部主播作用，实
际上一方面是在宣传和传递一些新的产品
信息，对一些新产品去进行宣传；另一方面，
他的价值应该是在于他的选品，也就是他根
据他面对的人群的特征，选择适合这些人群
的商品，就是他作为一个买手筛选环节给大
家带来价值。

她进一步指出，“现在的直播达人的做
法，我感觉还是有点偷懒的，就是他还没做到
一种非常好的选品，去找人群受众的喜好去
做筛选，或对于商家提出一些设计上或者是
产品组合上的建议。”她强调，直播也不能长
此以往下去。特别是超头直播，一定要在产
业链中贡献价值才有存在的意义。

而各个大主播及其所在机构也在不断寻
找新的方向。就在这个月，东方甄选推出付
费会员制度。据介绍，该付费会员定价为199
元/年，为付费会员提供的专属权益，包括百
款自营品8.8折、多张优惠券等，付费会员一
年预计最高可省1.2万元。同时，东方甄选官
方店铺在售的自营产品超过155款。不仅是
东方甄选，三只羊、交个朋友等头部机构也纷
纷发展了自有品牌。而遥望科技、谦寻等则
选择进军数字虚拟人。

但对于直播电商的转型升级，刘远举则
指出，在中国庞大的人口基数之下，类似东方
甄选等机构，只要能找到对应的消费人群，这
些转型的方向是得以成立的。但从直播的本
质而言，天然就是要求低价。观看直播需要
消耗时间，而人对时间的看法就和他的经济
收入是直接相关的。

在他看来，直播是一个比较情绪化的场
域，从选品也可以看出，基本上是高弹性、低
焦虑、高冲动型的消费，而且要花那么多时间
观看。从笼统的角度看，这就注定了这样的
消费者是时间一大把，但经济不是太宽裕的，
当然也不能排除有兴趣爱好型的，但绝大多
数直播间里的消费者诉求就是要求低价，这
是与直播的商业模式绑定的，一定是低价的，
因为它需要用时间去换。 本报综合消息

金秋十月，秋阳和煦。河北省石家
庄市裕华区人民检察院办案人员近日会
同石家庄市林业局工作人员及市公安
局、裕华公安分局干警走进某花鸟市场，
向商户宣传国家野生动植物保护的法律
法规。众商户纷纷表示，一定依法经营，
坚决抵制非法买卖野生兰草等国家重点
保护野生动植物。

这场野生植物保护宣传活动源于裕
华区检察院2023年办理的刘某某危害国
家重点保护野生植物案件。

2021年12月开始，花卉店老板刘某
某在裕华区某花卉批发市场多次非法从
湖北省恩施市“某某花卉”店购买国家二
级保护野生植物春兰并销售，共计5200
苗，获利3000元。由于其犯罪情节轻微，
系初犯、偶犯，违法所得已退缴，未造成
严重后果，且自愿认罪认罚，裕华区检察
院对刘某某作出不起诉决定。

同时，裕华区检察院向相关主管行
政机关提出对刘某某没收违法所得、罚
款的检察建议，并督促主管行政机关加
强对国家重点保护植物的宣传，提高花
卉市场经营主体保护国家重点保护野生
植物意识。相关行政机关在收到检察建
议后，对刘某某作出行政处罚，同时加大
力度对花卉市场商户进行生物多样性保
护法治教育。

兰属植物具有悠久的历史文化价
值，中国人历来把兰花看作高洁典雅的
象征，将其与梅、竹、菊并列，合称“四君
子”。兰属植物对海拔高度、土壤类别等
生态环境要求苛刻，天然繁衍困难，加之
部分种类自身的遗传多样性贫乏，导致
其野生资源濒危情况十分严重。近年
来，因其珍贵的观赏和药用价值，野生兰
草价格不断走高，成为不法分子牟利的
目标，野生兰草物种生存状况愈加恶化。

2021年9月，国家林业和草原局、农业
农村部正式发布新版《国家重点保护野生

植物名录》，除兔耳兰外的所有野生兰花属
均被列入国家一级或二级重点保护野生植
物。非法采伐、毁坏、收购、售卖，均属违反
刑法第三百四十四条之规定，涉嫌危害国
家重点保护植物罪，处三年以下有期徒刑、
拘役或者管制，并处罚金；情节严重的，处
三年以上七年以下有期徒刑，并处罚金。

《野生植物保护条例》明确，采集国
家二级保护野生植物的，必须经采集地
的县级人民政府野生植物行政主管部门
签署意见后，向省、自治区、直辖市人民
政府野生植物行政主管部门或者其授权
的机构申请采集证。出售、收购国家二
级保护野生植物的，必须经省、自治区、
直辖市人民政府野生植物行政主管部门
或者其授权的机构批准。未取得采集证
或者未按照采集证的规定采集国家重点
保护野生植物的，由野生植物行政主管
部门没收所采集的野生植物和违法所
得，可以并处违法所得10倍以下的罚款；
有采集证的，并可吊销采集证。

据了解，兰属植物在生态系统中易
受威胁又不可缺失，兰花和真菌、昆虫以
及其他植物关系密切，是热带、亚热带植
物群落的重要组成部分。如果兰属植物
大量减少或灭绝，必然影响多种授粉昆
虫的生存，导致食物链断裂，其他间接相
关的植物、动物都会受到影响，甚至走向
灭绝。非法采挖兰属植物会对生态环境
造成破坏，修复存在极大困难。被采挖
后，兰属植物移种栽植需要专业技术，如
果没有适合生长的环境也很难成活。

裕华区检察院检察官提醒，君子爱
兰，赏之有道。参与买卖国家重点保护
野生植物会受到严厉处罚，甚至会被追
究刑事责任。“兰友”们要自觉遵守法律
法规，爱护野生植物，千万不要随意采
挖、买卖野生兰草。如果遇到有人采挖、
贩卖、收购野生兰草，请立即报警。

本报综合消息

李佳琦们的“全网最低价”围城

野生兰草不可随意采挖买卖


