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不准携带火种进山：森林火

灾是森林最危险的敌人，也是林

业最可怕的灾害，它会给森林带

来最有伤害、最有毁灭性的后果。

不准在野外烧火取暖：野外

生火取暖很容易让人产生麻痹大

意，如遇大风天气，极易引燃周围

的植被，极有可能引发森林火灾。

不准在林区吸烟点火照明：

一个小小的烟头，足够点燃一片

绿色的森林，不要小瞧随手乱扔

的一个烟头，更不能抱有侥幸心

理。

不准在林区野炊烧烤食物：

在林区升起的每一簇小火苗，都

可能是伤害绿色生态环境的杀

手，不要贪图一时的趣味而忘了

我们的家园。

不准在林区上香烧纸燃放烟

花爆竹：提倡文明祭祀，不在林区

上香烧纸或燃放烟花爆竹，不经

意的一个火星，也许会成为一场

生态灾难的开始。

不准在林区内狩猎放火驱

兽：在林区狩猎、放火驱兽的同

时，不经意间掉落的小火星，可能

引燃周围的植被，从而引发森林

火灾，破坏生态环境。

(来源：中国应急信息网)

森林防火，牢记六不准

今年“双十一低价战局”现最燃一幕

电商巨头要掀翻李佳琦的桌子

11月11日近在眼前，
今年“双十一”的“低价战
局”已高潮迭出。价格战卷
到极致是什么？电商巨头
京东与李佳琦打了一场价
格反击战，要掀翻顶流主
播的桌子。随着顶流主播
的保价协议曝光，被推上
舆论火山口的直播行业会
走向衰落吗？当“全网最低
价”的边际效应急剧递减
时，整个零售业在反思，到
底怎么卷才是消费者真正
需要的，是对行业健康发
展有利的？

京京东东采采销销正正在在直直播播。。

记者 蔡宇丹

1 电商平台对决顶

流主播

电商巨头京东集整个集团资
源，“硬刚”一个年营业额650亿元
的顶流主播李佳琦，这几天，今年

“双十一”最具看点的事件正在急
剧发酵。

事情源于“海氏事件”。10月
24日下午，“京东采销喊话李佳
琦”一事登上微博热搜。起因是，
一位京东采销收到品牌商海氏的
律师函，因某款海氏烤箱的京东
售价低于李佳琦直播售价，违反
了他们与李佳琦签署的“底价协
议”，要求赔偿违约金。京东采销
在朋友圈回应称，该产品为京东
自营产品，价格低是因京东自掏
腰包进行了补贴，并质疑头部主
播有“二选一”行为。

“海氏事件”一出，京东以家
电家居品类采销为先锋，各个业
务急速成立采销直播小组，3C数
码、大商超、美妆……各品类采销
轮番上阵。同时，京东采销集体打
出“不收坑位费、不收达人佣金，
就是更便宜”的标语，直接挂在直
播间。

10月25日，京东家电家居采
销直播首秀，主题直击“价格低过
李佳琦 现货9折起”，仅一场直
播就有上千万人次观看。京东内
部人士对记者说，今年618甚至更
早之前，京东采销也会做一些直
播，主要是在各品牌直播间零散
介绍一些商品。真正形成“京东采
销直播间”这个IP，并且整合全集
团资源，各业务采销人员集体参
与，形成规模化、组织化“作战”，
是从今年“双十一”开始的。

京东采销直播“硬刚”李佳琦
后，截至目前，李佳琦的直播仍在
淘宝、抖音照常进行，但这一事件
的舆情却在发酵，顶流主播的“保
价协议”被钉在了“靶子”上。

10月，洗发水国货品牌丰丝
在其官方微博爆料，直播电商行
业内，“国货要求40%佣金起步，
洋货是20%起步，仅仅是起步。头
部主播直播间佣金甚至大到
80%。品牌方如果想要跟大主播
合作，还要签一份《最低价协
议》。”这就是说，除掉物流费、包
装费、人工成本，留给产品成本的

不超过10%。
价格战打到现在，绝对低价，

全网最低价对行业生态的破坏正
在一个个爆发。头部网红直播带
货模式将巨额财富迅速集中到一
小部分人手中，对商业生态的破
坏力前所未有。这个以顶流主播
为核心的利益链条引发的矛盾越
来越摆在明面上。记者注意到，李
佳琦的首场“双十一”预售直播10
月25日开启，共上架约400个商
品，这场直播成交额达95亿元。传
统渠道与之相比已经完全不在一
个量级。拥有13万名员工的大润
发，2022年营收仅881 . 34亿元，
亏损8 . 26亿元。

2 要适应外部变

化，要活着去到那个方向

京东硬刚李佳琦引发的另一
个问题是，京东即便打赢了，将流
量聚集到自家池子里，就能阻止
传统电商渠道流量红利衰减的趋
势吗？

去年11月底，京东启动“低价
战略”，今年618，京东零售CEO
辛利军称，今年京东618会是全行
业投入力度最大的一次618。那么
今年“双十一”呢？没有最卷，只有
更卷。今年京东“双十一”启动会叫

“京东11 . 11真便宜”发布会，“低
价”主题简短直白。紧随其后，淘宝
推出“全网低价”等新玩法，拼多
多打出了“天天真低价”的主张。

接下来事情的走向却转了个
弯，今年“双十一”价格战的焦点，
不再是阿里、京东与拼多多的对
战，而是京东与直播电商顶流李
佳琦的对战。海氏开撕京东，京东
却将靶子对准李佳琦。战局转换
暴露了矛盾焦点。本质上，这是一
场对于定价主导权的争夺。

2010年-2018年，淘宝、京东
等电商平台蓬勃发展，网购兴起；
2012年，京东对战苏宁、国美，家电
零售渠道由此从传统家电卖场转
到线上。2018年以后，传统电商红
利消失，抖音、快手等电商兴起。

现在，以“全网最低价”起家
的直播电商也“不再性感”。据星
图数据统计，今年618全网累积交

易总额为7987亿元，销售额创下
历史新高，但增速降至近3年最低
点；直播电商今年618的销售额同
比增长27 . 6%，去年增速则高达
124%。

所有的衰退，本质上都是被
更低成本，更高效的模式所替代。
在极致内卷的价格战下，新增量
在哪里？新的突破性创新又在哪
里？良品铺子总经理杨银芬在接
受记者采访时说，旧的东西在打
破，新的格局没有形成，夹在中间
会比较痛苦。“现在竞争激烈，先
要知道自己去的方向，然后必须
要适应外部变化，要活着去到那
个方向。”

3 即时零售寻求更

低成本更高效模式

中国国际电子商务中心发布
的《“即时+”2023即时零售发展
趋势白皮书》显示，2019-2022
年，我国即时零售市场规模年均
复合增长51 . 6%。预计到2030年
将达到3 . 6万亿规模，相当于同
期实物网络零售总额的20%，社
会消费品零售总额的6%。

今年“双十一”，记者注意到，
在京东App同城频道，大润发和
盒马鲜生这两个阿里系的大卖家
加入京东平台，实现1-1 . 5小时
送达商品的承诺。盒马和大润发
为京东的即时零售带来了商品供
应链，触达范围也扩展了，盒马
300多家门店和大润发500多家门

店成为京东的前置仓。对于盒马
和大润发来说，京东是一个巨大
的销货渠道。

直播电商带来的是冲动消
费，对应的是高退款退货率；即时
零售是带着非常确定性的消费需
求下单，然后通过平台在1小时、
半小时内快速送达，退款退货率
都极低。

京东数据显示，截至今年8
月，京东到家已和中国百强超市
中的92家达成合作。

即时零售是不是一种更低成
本、更高效的模式，能不能激活更
大的增量，市场正在进一步验证
中。但不同阵营线上线下合作，带
来更多商业机会和创新，推动整
个行业变革，创造新增量，这无疑
是电商行业领域的一次战略性转
变。

4 线下零售榜样能

否终结“价格战”

“双十一”已成为线上线下高
度融合的战场，今年，因为盒马和
山姆一场延续至今的价格战，线
下商超的风头在今年“双十一”分
外抢眼。记者注意到，在价格战打
到水深火热之时，一个风向标出
现了，山姆和盒马成为零售业学
习的对象。

一位食品业品牌商告诉记者，
盒马低价的背后，是从原材料、设
计到包装、物流，长年坚持做全价
值链的改进，从减少每一分不必要
的浪费中节省成本。盒马的产品在
保持持续低价的同时，确实是带来
利润的，这点很关键，打价格战不
能打到违反商业常识。

另 一 个 榜 样 山 姆 ，晚 点
LatePost的数据显示，截至2022
年底，山姆会员店在中国大陆地
区经营42家门店，营收约660亿
元，超过了370家门店的盒马鲜
生。山姆的成功不仅是提供高性
价比产品，还通过和京东到家合
作，完成新消费的转型，吃到即食
零售的红利。

在这个穿越周期的“双十
一”，线下门店再次变得“性感”起
来。他们的增长故事对陷入“低价
战局”中两败俱伤的商家、平台是
一个追问：当“全网最低价”的边
际效应急剧递减，到底怎么卷，才
是消费者真正需要的，对行业健
康发展真正有利的？
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