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希望西城校区马立平一年级一班的小朋友们，在丁莹老师的指导
下，把自己心目中的万圣节画出来，并手写上刚刚在课堂上学到的中文
字，快乐的万圣节跃然纸上。

画出快乐的万圣节
希望中文学校西城校区 马立平一年级一班 指导老师 丁莹

李佳琦底价协议风波背后：消费者雨女无瓜，商家大倒苦水
继花西子风波之后，李佳琦再次陷入舆论沼泽。
10月 25日消息，由京东采销人员朋友圈掀起的「李佳

琦二选一」事件又有新的进展。 据新浪科技独家获取到的
一份「美ONE直播推广服务合同」显示，品牌需要保证其通
过指定达人在本合同框架下双方约定的所有推广服务下提
供的促销力度为保证期限内在保证范围内的同等条件下最
大力度。如若违约，品牌需要向消费者退还五倍差价，并向
美ONE赔偿违约金人民币 200万元，并承担由于退还差价
发生的一切费用和损失。

先简要阐述一下事情经过。
日前，京东采销人员在朋友圈指责李佳琦与品牌方海

氏公司签署底价协议，京东自掏腰包补贴海氏旗下某款烤
箱产品，但因价格低于李佳琦直播间售价，被海氏集团发函
违约，并要求赔偿巨额违约金。

消息一出，大众哗然，都已经 3023年了，竟然还有人搞
商业垄断？依稀记得电商行业3年前，阿里巴巴因涉嫌垄断
行为被开出182亿的天价罚单。

被拱上热搜的李佳琦背后的MCN机构美ONE一看闹
的有点大了，随后发出声明欲撇清关系。美ONE方面无辜
的表示，纯属躺枪，美ONE称，京东小哥所指「底价协议」和
「二选一」的说法为不实信息，李佳琦直播间与品牌方签订
的合约中并没有涉及上述涉嫌违法的约束条款，直播间商
品的定价权在于品牌。

否认三连，我不知道，我没有，别乱说。
不过，根据上述曝光的美ONE直播推广服务合同来看，

虽然没有证据表明该份合同是与海氏集团签署，但美ONE
的「无辜」声明显然有些站不住脚，合同内容总结一句话就
是：别人可以低价，但不能比我更低，美ONE的强势似乎也
让舆论的枪口找到了方向，一时间纷纷调转。

有从事电商的网友现身说法，直言与李佳琦合作时确
实有这种合同约定。

另有博主发文称，一边在直播间说“不用在我这里买
嗷，哪里便宜在哪里买就好啦”，结果别的地方卖的便宜，就
一张律师函。

品牌方海氏公司方面也发布声明否认了京东小哥的的
说法，称未与任何渠道签署「底价协议」，该款产品的最低售
价实行全网拉齐，不存在阳奉阴违。

同时，海氏公司表示京东违背合约，擅自单方面调低产
品价格，在品牌方不同意后仍继续实施降价，京东宣称是平
台补贴，其实每一台产品的损失，由海氏自己承担。

在海氏官博声明下方，有不少商家大倒苦水称，平台
「店大欺客」擅自改价，表面是说平台补贴，实际最后仍然是
品牌方承担。

至此，三方公说公有理婆说婆有理，暂时成为了一件较
为混沌的事件。一时之间，大家众说纷纭。

关于此事，网友们大多还是抱着事不关己高高挂起的
态度，毕竟在主播们翻车事件屡屡发生后，消费者们的下单
决策变得更为谨慎和理智，知道去货比三家，而不会像以前

一样出于信任为某个主播或平台而去
买单。总之一句话：哪里便宜我就去
哪里，你们争你们的，雨女无瓜。

也有不少网友分析，如果李佳琦
涉有垄断行为，那么其直播间售出产
品的原本价值其实并不符合它的价
位，只不过品牌方受合同约束，给其他
渠道的定价高于李佳琦直播间的价
格，才会产生「全网最低」的错觉。

无独有偶，日前，现象级主播小杨
哥在直播间暗指李佳琦控价控库存，
因自己的直播间商品价格低于李佳琦
直播间，导致原本待售的多个品牌商
品下架。小杨哥表示，平台官方也很
无奈，商品链接只能下掉。

小杨哥的现场爆料更加印证了美
ONE在电商行业里的强势地位以及存
在的主播和平台口中所谓的「霸王条
约」。

据界面新闻报道，上海大邦律师
事务所高级合伙人游云庭认为，目前
涉及京东与海氏、京东与美One之间
要面临的法律风险不同。京东与海氏
的争议核心在于双方此前签订的协
议。如果协议有定价方面的具体规
定，京东调低价格确实违约，双方将会
参考民法典的合同纠纷诉讼解决。

京东与美One的争议核心主要在
于底价协议的真实性。若底价协议属
实，美One可能将面临反垄断诉讼的
风险。按照《中华人民共和国反垄断
法》第十八条第三项规定，“限定向第
三人转售商品的最低价格”属于法律
禁止经营者与交易相对人达成的垄断
协议。

此外，美 One所占的市场份额是
否达到电商市场的垄断标准和采用的
举措具有或者可能具有排除、限制竞
争效果也是一个关键问题。

目前，三方的争议仍在持续发酵，
最终的责任结果需要等待相关部门的
介入和公示。不过该事件侧面反映出的问题是，平台与主
播之间的价格内卷，谁是赢家不知道，但可以肯定的是商家
一定会受伤。

当渠道都在高举「低价」的旗帜猛烈交锋，都想以最低
价给自身的承诺和市场消费者一个交代时，夹在平台中的
商家们却是已经汗流浃背，难上加难。渠道价格怎么定？
利润怎么拿？销售计划怎么实施？牵一发而动全身。如果

薄利能多销倒也还好，可如果销不出去，又该谁来帮助商家
善后？

如果平台和主播们如果真能对产品自费补贴，砸钱换
口碑和数据，商家自然乐得坐享其成，可就如上图中网友们
所反映，事实又真的如此吗？

在已经拥挤不堪的直播电商行业哪有这么多岁月静好
的画面，总会有人在背后为此买单。不信你看，品牌方们都
开始自己搞直播带货了。


