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李佳琦方回应被消协点名：
应全面自查，不能仅对中消协点名的问题作回应

针对中国消费者协会发布“双 11”消费
维权舆情分析报告中指出的李佳琦直播间

“买完不让换”一事，11月 21日有媒体公开
披露，李佳琦直播间官方微博作出回应，消
费者反映的问题，系因厂商“当时货品已售
完无法换货”，已进行退款。并称，“直播间
一直与品牌方积极协调做好售后”。

从整个声明用词看，李佳琦直播间的回
应似乎比较客观，但似乎又有些感觉好像消
费者反映的问题，并非是李佳琦直播间的过
错。这从李佳琦直播间回应称“11月1日李
佳琦直播间销售了一款某品牌运动鞋，有消
费者11月6日联系该品牌店铺客服，表示收
到货后发现货品有质量问题，经品牌方与该
顾客初步沟通，该款运动鞋已售罄而无法换
货，可以支持退货退款”，似乎可以佐证。

但是，透过李佳琦直播间的回应，我们
似乎可以提出这样的问题，李佳琦直播间在
直播带货之前，是否对自己直播带货的被消
费者反映有质量问题的运动鞋进行质量把
关？假若事先进行了质量把关，为何还会出

现质量问题，是商家以次充好吗？如果没有
事先进行质量把关，那作为直播带货方仅仅
要求品牌店铺退货退款，就万事大吉了吗？
消法明确的赔偿规定就不适用了吗？

事实上，直播带货，大多数粉丝是冲着
对直播带货者的信任才下单购买物品的。
因而，作为直播带货者，最重要应该想到的
是，自己直播带货售卖的物品是否过了质量
关，是否能让通过直播带货购买物品的消费
者满意，而不仅仅是为了赶时髦，或者利用
自己直播带货的影响力，一味只为商家或者

自己赚钱。
青锋注意到，这次被中消协点明的除了

李佳琦外，还有“汪涵直播带货翻车疑云和
李雪琴亲历直播带货造假”。据称，“11月6
日汪涵‘顺德专场直播’中，有商家缴纳 10
万元开播费后，当天成交1323台，退款1012
台，退款率高达 76.4%。而且其他商家也有
类似遭遇，导致店铺收到了平台虚假交易警
告”。

尽管有报道披露，“针对汪涵疑似‘刷单
’行为，汪涵签约方银河众星回应称‘这是假
的’，目前平台方正在介入调查，具体攻击源
头还未查清”，且有消息称，“爆料者白涛发
布声明，称汪涵带货造假传闻属于虚假不实
消息”。但在此之前，有媒体报道，汪涵代言
的某“平台因涉嫌违规诈骗，已被北京警方
立案侦办”，确为事实，不免让人对“汪涵直
播带货翻车疑云”有某种担忧。

此外，青锋还注意到，尽管李佳琦方回
应称，中消协公开的反映问题的顾客，联系
李佳琦直播间客服反映售后问题后，他们

“立即联系品牌方积极协调做好售后，并在
48小时内给予了回复”。但据早前报道，反
映问题的消费者公开表示，“第一次翻车，是
只管卖，不管售后了么？买完不让换什么意
思？那在直播间抢什么抢？费那么大劲抢
完了，结果出现质量问题，一句让我退货不
让我换搪塞我？我还怎么敢在直播间买东
西？”说明李佳琦方最开始对这一问题的处
理，似乎有不妥之处。

假若不是中消协公开干预，是否就不会
有“如果该顾客对目前的售后解决方案仍有
意见，我司将尽全力负责到底”的承诺？

正如中消协指出的那样，“直播带货虽
然火爆，但相当一部分只顾着聚流量、扩销
量的商家其实并没有相应的售后服务体
系”，是一个不争的事实，而“商家、主播之间
责任界定不清晰，遇到售后问题时互相‘踢
皮球’，进而引发消费者围观吐槽”同样客观
存在。对于中消协指出的这两个方面的问
题该如何解决，应该是李佳琦、汪涵以及李
雪琴们应该认真反思的。

手机流量创新高，新生态会如何演变？

手机应用作为刚需已经非常普及了，我
们在任何状况下，都可以看到人们喜欢手捧
手机低头在默默地观看，或轻轻地哂笑，或
手指灵活地在拨弄着，总之都很忙。手机作
为最重要的一个交流、休闲、游戏、阅读，甚
至公务必不可少的载体，已经成为人们离不
开的物件。而手机流量的上升也佐证了这
一点。

1. 月均11.46GB流量意味着什么？
根据工信部公布的最新数据，1-10月，

移动互联网累计流量达 1338亿GB，同比增
长 34%，增速较 1-9月提高 0.5个百分点。
其中，通过手机上网的流量达到1270亿GB，
同比增长 27.6%，占移动互联网总流量的
94.9%。10月当月户均移动互联网接入流量
(DOU)达到 11.46GB/户，比上年 12月和今年
平均值高2.87GB/户和1.19GB/户。

移动电话用户规模中，4G用户占比持
续提升。截至 10月末，三家基础电信企业

的移动电话用户总数达 16亿户，同比增长
0.1%。其中4G用户数为12.96亿户，同比增
长 2.1%，比上年末净增 1392万户；4G用户
在移动电话用户总数中占比为 80.9%，占比
较 9月末提高 0.1个百分点。4G用户的上
升，对于将来平滑过渡到 5G时代也比较适
合，而 3G的逐步取消和 2G的基础数据保
障，在一定时期内或许还会共存。

从公布的区域分布来看，西部地区移动
互联网接入流量增速领先。1-10月，东、中、
西和东北地区移动互联网接入流量分别达
到 563.3亿、291.2亿、408.4亿和 75.1亿GB，
同比增长29.5%、35.6%、40.7%和28.1%。西
部地区增速持续领先全国，这也说明西部接
入移动网络的空间不小，随着精准脱贫工作
的持续推进，以及电商扶贫工作的不断跟
进，西部地区接入移动互联网的增多，也应
该有这方面的因素影响。越来越多的电商
通过移动终端进行下单和沟通，移动流量的
提升也在情理之中。尤其是西部广阔的区
域，也是移动互联网最适合的布局方式。未
来 5G的发展，在这方面的应用应该有更多
的提升空间。

2.规模 16.64万亿的市场意味着内需的
磅礴力量

有预测称，2020年我国移动互联网市场
规模将达 16.64万亿元。今年是国内 5G大
规模建设和发展年，三大运营商都宣布建成
SA网络，国内 5G用户数已经达到了 1.6亿。

随着5G网络覆盖完善，网速大幅提升，终端
日益丰富，业界普遍认为，相较于 4G时代，
基于大带宽、低时延、高速率的5G移动互联
网，5G移动互联网应用将会迎来一个颠覆
性的、应用极为丰富、市场极为庞大的全新
时代。

诚然，现在运营商的套餐费用还偏高，
5G的覆盖还有“空档期”，用户在转网的过
程中，还需要一定的刺激性，即使如今5G手
机卖得不错，不过 5G应用的井喷还需要一
个触发点。市场虽然有大量的5G手机可供
选择，但是因为5G套餐本身的不便宜，以及
5G基站的覆盖范围还有一定的提升空间，
因此观望的用户更多，再加上真正杀手级的
5G应用还没有触达用户的迫切需要。

目前，国内的手机厂商都已经把 5G手
机当作发展的必然趋势。市场预测，5G在
VR/AR等方面会有不错的应用，诸如娱乐、
游戏、教育、文化旅游等多个应用场景，只是
现在并没有出现应用的迫切需求。有分析
机构预测 2020年全球虚拟现实产业规模将
超过2000亿元，其中VR市场1600亿元、AR
市场 450亿元。未来一旦出现井喷的应用
场景，那么5G的应用价格直接被跨越，那些
已经使用了5G手机的用户也是第一批的享
受者。

应用云端化发展会不会成为5G应用新
趋势？

众所周知，如今的一些手机APP应用是

越来越大，尤其是微信应用变得日益庞大和
臃肿，在很多时候简直让人无法忍受，很多
人不得不定期卸载微信，再重新安装，以便
让臃肿的微信得以“瘦身”。事实上，一部手
机的大部分容量基本都被微信抢去了。手
机应用日益庞杂，各种碎片堆积，微信是其
中最大的最臃肿的一个应用，未来会不会把
这种越使用越庞大的应用移植到云端，把数
据存储到云端，不用占用用户大量的手机空
间？移动终端用户也越来越迫切需要一些
轻应用，起码不用占用大量的手机空间的应
用，这种轻应用，可以在云端运行，解决了
APP空间占用大和体积臃肿的问题。5G信
息的发布，也是在瞄准着这种轻应用模式。
随着 5G、高速宽带的迅速发展和高速推进，
未来的网络基础设施会更为完备、网络条件
会更加完善。数据存储、互联网服务以及计
算云端化将是大势所趋。不过运营商在推
介5G信息的时候，还有很长的路要走，一方
面要加大宣传力度，另一方面需要更多的第
三方应用开发的支持。

人们在呼唤，那种可以不安装任何一个
App，却能正常使用大部分服务的真正轻应
用。这被认为是未来真正的“云手机”。众
所周知，5G在实际运用中仍然缺乏杀手级
的应用场景。如今用户在移动流量方面的
使用越来越庞大，真正的轻应用依托的是
5G流量和速度，而App云应用化趋势或许是
一个重要的发展方向。

苹果自降门槛，“买路钱”缩水一半是“邀买人心”？

众所周知，库克入主苹果公司之后，一
度时间非常想把苹果培育成一家服务企业，
起码降低苹果主营收益过分依赖 iPhone系
列产品的痼疾。而经过了多年的发展之后，
App Store服务业务收益终于成功地成为苹
果公司除了 iPhone之外的最大收益来源，跃
居成为苹果收益的第二大支柱产业。而
App Store收益的最主要来源就是靠“抽成”，
也就是那些在App Store的应用，需要给苹果
公司支付百分之三十的抽成费用。此举也
是被业界大力鞭笞的重点，甚至苹果为此也
吃了不少官司，即使现在还在和著名的游戏
厂商Epic Games进行诉讼。

1.一度交恶腾讯微信公众号打赏
此前在中国市场，苹果公司计划从微信

公众号的打赏中都要抽取百分之三十的费

用，后来遭到腾讯的强力抵制，差一点出现
让用户进行“二选一”的结果。好在双方都
做了一些克制，最终才没有真正实施。在一
定程度上，也是微信的用户体量已经足够
大，如果双方撕破脸最终只能是两败俱伤，
谁也得不到好处。苹果才不得不做出让步。

2.Epic不信邪，呛着苹果干
今年关于App Store最大的一个焦点就

是Epic和苹果公司之间的纠葛，双方都把对
方诉诸于法庭，相互指责对方。而焦点之一
其实也是平台的抽成问题。大量的玩家也
支持Epic的决定，不过苹果不为所动，坚决
把Epic“不合规”的游戏产品下架。而Epic
也不是一盏省油的灯，在把苹果告上法庭之
后，还引起了市场其他一些公司的支持。包
括 Facebook都对苹果App Store过高抽成颇
有微词。

或许是感受到市场对App Store抽成的
压力不断增大，一贯强硬的苹果，也突然放
低了姿态。日前，苹果公司宣布了一项新政
策：开发者在苹果App Store应用商店的佣金
费率将从30%降至15%。不过，苹果这项政
策不是“普惠”政策，而是针对年收入不足
100万美元的小型企业或独立开发者。此举

也被市场解读为“邀买人心”，因为给收入低
于 100万美元的企业降低抽成，容易引起中
小企业以及独立开发者的好感。

按照苹果的官方说法，他们计划推出全
新的App Store小型企业计划，该计划的第一
步便是降低App Store抽成比例。具体门槛
如下：凡是 2020年所有App总收益不足 100
万美元的现有开发者，以及新加入App Store
的开发者，均可参与本计划并享受15%的下
调比例。有数据显示，苹果App Store已拥有
超过 2800万开发者，180万款App。有分析
机构判断，苹果公司的这项新政，预计约有
98％的开发者可以获得低佣金率资格。

3.揭开苹果的“伪善”，降低门槛对苹果
并没有“伤筋动骨”

貌似是一项非常开明的政策，苹果公司
一方面可以赢得民心，尤其是得到个体开发
者的拥护，另一方面或许也会降低外界对其
涉嫌垄断的指责。更主要的是，虽然苹果公
司计划给年收入低于 100万美元的开发者
（企业）降低一半佣金的举措。不过，此举被
认为是苹果公司沽名钓誉的一种做法。

因为，根据 Sensor Tower 公司分析，在
2019年，苹果App Store营收总额的 93％来

自排名前 1％的开发者，而那些营收不足
100 万美元的开发人员仅占其总收入的
5％。由此推算，尽管 180万款App中，小型
企业占据了98%，但其在营收方面的影响并
不算大。苹果的算盘拨得不可谓不精妙。
不仅在部分研发者心中增加好感，还可以规
避市场的指责，但并没怎么降低自己的营
收。

对于年收入超过 100万美元的企业和
开发者，将恢复到原来30%的税收。这才是
苹果公司最大的收益重点。更主要的是，苹
果此举会激励独立开发者和小型企业创作
出小而精的优质APP，为整个App Store生态
增添活力。有意思的是，苹果这项政策一
出，就受到了来自微软、Spotify、Match Group
以及 Epic Games等大型公司的猛烈抨击。
因为这些公司均不在其低佣金率政策之
列。以Epic Games为例，其仅《堡垒之夜》一
款游戏APP每年在苹果App Store的营收就
超过了10亿美元。Epic的创始人表示，苹果
此举只是为了消除垄断批评，让他们能够摆
脱对竞争的封锁，对大多数应用内购买产品
征收30%的税，消费者仍将支付因苹果税而
上涨的价格。


