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北京出招缓解电商平台合同“霸凌”

业绩增速急刹 茅台降温了吗

针对电商平台日渐明显的“霸王条款”问题，

北京市工商局10月25日发布《北京市网络商品交

易平台服务合同》示范文本（以下简称“示范文

本”），并将从11月1日起在北京推行使用。接受北

京商报记者采访的业内人士表示，该示范文本的

出台是对目前电商平台与卖家之间的法律关系公

平性的有力引导，促进电商市场进一步公平合规，

并有可能下一步在京津冀地区广泛推广。

电商平台存“霸王条款”
示范文本中明确指出，该文本针对的对象是

“电商平台经营者”与“平台内经营者”（以下简称

“卖家”）：“本示范文本供网络商品交易平台经营

者与网络商品交易平台内经营者就入驻平台事宜

签订平台服务合同时参考使用。”

北京市工商行政管理局相关负责人表示，该

文本是北京市首次发布网络商品交易平台服务合

同示范文本，也是全国第一个网络商品交易平台

服务合同示范文本，体现了较强的创新性，保证了

文本的合法性，也突出了交易的适应性（对一些具

体的条款留有合同双方自行约定的空间）。

北京市电子商务协会秘书长石志红在接受北

京商报记者采访时表示，该协会协助北京市工商

局从2018年3月起就开始了起草“示范文本”的调

研工作。

在调研中市工商局发现，部分网络商品交易

平台的第三方合同不同程度地出现了违反法律强

制性规定的条款。例如，规避了平台本应履行的部

分义务、平台和卖家权利义务不对等的条款大量

出现等。

石志红也透露，该协会在对北京地区诸如亚

马逊、京东、小米、滴滴、美团等互联网企业走访时

发现，电商平台在与卖家合作时，双方谈判力量悬

殊，通常平台处于比较强势的地位。

比如最新版的《拼多多假货处理规则》中规

定：“平台在发现疑似假货的当天，将临时增加该

商家的保证金金额，增幅为该疑似假货商品历史

总销售额的10倍。”

一位不愿透露姓名的北京电商卖家对此表

示：“不仅是拼多多，在其他电商平台上也有类似

的规定。”

增加平台监管责任
市工商局表示，示范文本内容严格遵守有关

法律法规，并吸纳了新颁布的《中华人民共和国电

子商务法》，对资质审查、结算方式、质量保证、商

品配送、权利义务及知识产权保护等作出明确约

定，引导交易双方合法经营、诚信经营。

“在示范文本正式出台之前，征询过国内多位

知名法律专家的意见，示范文本出台的目的之一

也是为了防止平台对卖家的‘霸王条款’出现。”石

志红说。

目前电商平台与卖家间签订的平台服务合同

都是由平台方提供的，卖家没有讨价还价的能力。

“说实话，我对和平台签订的服务合同的具体内容

都没有仔细看过，因为你想上这个平台卖东西，觉

得合同有问题就别卖了呗。所以我看都不看就同

意了，因为看也没用，我们改变不了合同的内容。”

一位不愿透露姓名的北京电商卖家对北京商报记

者坦言。

示范文本制定的原则之一是帮助弱势一方的

卖家获得更公平的经营环境，因此规定了平台方

的部分责任。如“甲方（电商平台）有义务按照相关

法律法规对乙方发布的所有商品、服务类产品信

息建立检查监控制度，若发现乙方发布的信息不

符合法律规定的，应当及时通知乙方修改，并及

时采取措施制止，必要时可以停止对其提供平台

服务”、“甲方应对乙方在甲方平台销售的商品或

服务进行定期或不定期的抽查、核查、鉴定”、“甲

方有义务为乙方及消费者提供公平、公正、客观的

信用评价服务，公示评价规则”等。

此外，示范文本还明确了消费者权益保证金

和先行赔付制度，增加信息检查监控制度等。根

据示范文本，平台经营者依据平台服务合同和交

易规则对平台内经营者虚构交易 （包括但不限于

套现、刷单）、编造用户评价等违反法律、法规的行

为实施警示、暂停或者终止服务等措施的，应当及

时公示。

商户平台积极响应
北京工商大学经济学院贸易系主任洪涛也认

为，平台的强势地位应被适当约束，他就此对北京

商报记者表示：《北京市网络商品交易平台服务合

同》示范文本的出台，标志着电子商务进入了新的

时代。在电子商务领域，对于消费者和卖家来说，

平台永远扮演着信息主导方的角色，卖家和消费

者都是被动的接受方，因此平台是应当被约束的。

从SaaS（软件即服务）时代到RaaS（零售即服务）

时代，服务的升级都是建立在标准化合约的基础

之上，之前一些电子商务平台出现问题，重要原因

就是平台不够规范。此次服务合同的出台，可以规

范平台和卖家之间的关系，也是对《电子商务法》

等相关法律法规的补充。

“示范文本不是强制实施的，只是一种引导，

但我们希望能通过示范文本的推出，让平台和卖

家之间的法律关系更为公平。”石志红说，除此之

外她认为，示范文本的出台还有利于提高企业相

关合同的稳定性。“我们在调研中发现，部分电商

平台企业与卖家的合同修改频率较高，一年一变

甚至一年几变。”北京商报记者通过拼多多提供的

公开信息发现，《拼多多平台合作协议》自2017年

1月至今，20个月内共更新了7个版本。

该示范文本将于11月1日正式推行使用。京东

相关负责人在接受北京商报记者采访时表示：“京

东坚守正品行货、正道成功的价值理念，对于消费

者权益保护高度重视，本次北京市工商局出台的

合同示范文本，我们已在关注并将会积极响应。”

据石志红透露，小米有品、寺库等北京电商

企业也已经表示将主动推广、使用该示范文本。

“示范文本有可能下一步在京津冀地区广泛推

广。”她说。 北京商报记者 王晓然 闫岩 王莹莹

老舍茶馆龙井茶以次充好

北京商报讯（记者 王晓然 王维祎）10月28日，北
京市消费者协会（以下简称“市消协”）发布“龙井茶比

较试验结果”显示，在45个试验样品中，1个样品农药

残留不符合食品安全国家标准要求；4个样品假冒西

湖龙井茶；3个样品假冒龙井茶；13个样品感官品质实

测低于明示质量等级。其中，老舍茶馆前门店销售的

一级龙井茶感官品质低于一级。

据悉，市消协在北京的超市、茶庄、茶城、茶专柜

及天猫商城、我买网、买茶网和苏宁易购等渠道随机

购买45个样品，其中21个样品标称西湖龙井茶，24个

样品标称龙井茶。购买价格折合每500克从126.7元到

5366.7元不等。比较试验结果显示，老舍茶馆前门店

销售的一级龙井茶是该“龙井茶”类样品中售价最高

的，每500克售价为1580元，但测验结果显示，感官品

质低于一级。北京商报记者致电该公司负责人，后者

向记者表示，“不清楚这件事，也不知道该由谁给出回

复”。

除了茶叶感官品质与明示等级不符以外，部分茶

叶还涉嫌假冒西湖龙井茶并在商超销售。北京华联生

活超市荣华中路店销售的一款七彩云南梅家坞龙井、

山姆会员商店亦庄创意生活广场销售的一款中狮西

湖龙井茶均不符合西湖产区龙井茶品质特征。

另外，在永辉超市旧宫店销售的一款标称杭州明

杭茶叶有限公司生产（经销商：福州庆芳茶业有限公

司）的庆芳名茶商标的四级龙井茶样品中检测到了氰

戊菊酯和S-氰戊菊酯残留，且残留量为0.38mg/kg，

国家标准限值为≤0.1mg/kg。

市消协指出，感官品质是直接反应茶叶品质的一

个重要且关键的指标，直接影响茶叶的价格，相邻等

级的龙井茶每500克售价能相差数百到上千元。

阿里联手海外奢侈品平台分割市场

北京商报讯（记者 王晓然 赵述评）布局奢侈品领
域的电商巨头，早已不局限于拉拢单独的奢侈品牌，

而是瞄准了手握众多品牌资源的奢侈品集团。10月26

日，阿里宣布与历峰集团旗下奢侈品电商Yoox

Net-A-Porter（以下简称“YNAP”）成立合资公司，

YNAP中的众多品牌将陆续入驻天猫奢侈品专享平

台LuxuryPavilion。

此前，京东与如意集团进行了战略合作，与开云

集团的合作在持续推进。当前，中国奢侈品线上竞争

中，阿里与京东处于招兵买马的圈地阶段。相较于电

商对品牌逐个“攻破”，直接与奢侈品集团合作的方式

无疑是捷径。

对于阿里来讲，与YNAP达成合作后或将快速增

加入驻的奢侈品品牌数量。目前，YNAP共有近1000

个奢侈品品牌、设计师品牌和美妆品牌。与此同时，

Net-A-Porter和MrPorter将入驻天猫奢侈品专享

平台LuxuryPavilion进行销售。根据阿里提供的数

据 显 示 ，LuxuryPavilion已 经 入 驻 Burberry、

Marni、GiuseppeZanotti等80多个品牌。

与海外的奢侈品电商达成合作，已是阿里、京东

争夺国内奢侈品市场的重要举措之一。去年6月，京东

向Farfetch投资3.97亿美元，并成为后者最大的股东，

同时京东集团CEO刘强东加入Farfetch董事会。

阿里、京东接连与手握众多奢侈品牌资源的集

团、奢侈品电商合作的背后，是前者沉淀品牌的资源

需求。京东商城时尚事业部战略规划副总裁蒋科此前

在接受北京商报记者采访时称，电商强化与奢侈品集

团的合作，是在以集团合作的方式撬动品牌资源，沉

淀资源的同时还能从源头保证商品的品质。当国内电

商备受假货质疑时，和海外奢侈品电商达成合作或许

是京东和阿里“曲线救国”的方式之一。

无论奢侈品牌商、集团拥抱中国电商时处于持续

观望还是渐入佳境，电商已成为重要渠道。今年1月咨

询公司贝恩发布的《2017年中国奢侈品市场研究》报

告显示，2017年中国内地奢侈品市场销售额达1420

亿元，较2016年增长20%，为2011年以来的最大增

幅，并超过了海外市场。其中，电商销售额占9%，而

2015年该比例为6%。

随着阿里、京东提速招揽奢侈品集团和电商平

台，此举都将加速打开中国奢侈品市场，中国奢侈品

行业格局正不断被搅动。

王府井三季度净利增九成

北京商报讯（记者 王晓然 刘卓澜）王府井百货日
前发布2018年三季度财报。报告显示，前三季度王府

井百货实现营业收入191.98亿元，同比增长2.26%；归

属于上市公司股东净利润为9.89亿元，同比增长

88.65%。报告期内，王府井集团总共关闭了4家门店以

及注销两家子公司。该集团表示，净利润较上期增加

主要是营业收入增长带动利润增加和投资收益增加，

以及财务费用减少、追溯调整期亏损所致。

报告期内，王府井集团关闭了4家门店。其中，王

府井百货大兴店于2018年10月8日停止经营，是由于

物业方经营转型，提前与该集团解除租赁合同并赔付

违约金；重庆王府井百货解放碑店闭店是因租赁合同

到期，该公司考虑该店经营情况及所处市场环境决定

不再续约；贵州国晨百货有限公司也是由于合同到期

并不再续约，于2018年9月30日正式闭店；其次，厦门

莲花百货有限公司为顺应市场变化和需求，决定转型

经营其他业态也在今年10月闭店。

虽然关闭了多家门店，但王府井集团仍在其他地

区拓展业务。不久之前，该集团与西宁大象城项目和

成都三利项目签约建立王府井购物中心。此外，前三

季度王府井百货集团在业态分布上分别实现百货和

购物中心营收达154.27亿元，奥特莱斯营收达25.85亿

元。

在经历了股价飙升的大狂欢之后，贵州茅台终

于回归了平稳。10月28日，贵州茅台披露三季报，三

季度净利润增速明显下滑，骤降至2.7%，而上年增速

则为40.12%，股价也出现了明显回落。在如此悬殊的

数据差值下，飞到云端的贵州茅台终于回到了人间，

而此前，茅台集团一系列的控价措施及对茅台王子

酒与茅台迎宾酒的重视，都预示着飞天茅台一酒独

大之后，茅台酒市场的变化正在萌芽。

净利润增速仅为2.7%
10月28日，贵州茅台披露三季报。财报显示，贵

州茅台前三季度净利润247.3亿元，同比增长23.77%。

其中三季度净利润89.7亿元，同比增长2.7%，去年同

期净利润87.33亿元。与之相比的是茅台上半年的出

色表现，贵州茅台半年报显示，上半年净利润为

157.64亿元，增速为40.12%。

然而近日，贵州茅台连续多个交易日出现下跌，

股价逼近600元。在刚刚过去的一周里，白酒股集体

杀跌，A股股王贵州茅台亦无法挽回颓势，大跌

8.94%。而贵州茅台上一个交易日收盘价跌幅超7%

还是在2015年8月24日，当日收盘跌8.96%。

中国食品产业分析师朱丹蓬告诉北京商报记

者，每年秋季许多白酒的股价都会出现波动，今年经

济的不明朗、中美贸易战的不确定因素、消费税的压

迫，18个白酒上市企业都出现了波动，这也是整个中

国经济的不确定因素的缩影。

贵州茅台在市场上备受瞩目，第一高价股、价值

投资的典型、消费升级的代表，而此前茅台股价和酒

价的双飙升还历历在目。在“双节”利好的刺激下，10

月12日贵州茅台等大消费股领涨。在中秋国庆双节

前，茅台也打出了一系列稳价措施，包括向市场增加

投放7000吨供应量，允许专卖店和经销商于8月底前

执行9月、10月的计划等，但收效甚微。长假过后，茅

台酒的涨价行情还在持续。

据多家酒品零售终端工作人员透露，53度飞天

茅台的价格已经逼近每瓶2000元，大大超出厂家指

导价每瓶1499元。

财报数字不够好看，股价下跌，有投资者表示，茅

台三季度增速低于市场预期，原因可能是去年三季

度基数较高，在此情况下，平稳的增长对于想“增量控

价”的茅台来说，也并非全无益处。

买得起的茅台
其实，贵州茅台系列酒仍保持了较高的增速，今

年前三季度，茅台系列酒实现营收59.3亿元，超过去

年全年的57.74亿元，同比增长47.64%。尽管增速并

不亮眼，但是从目前的数据来看，实现茅台集团年初

目标———系列酒2018年80亿元营收的难度并不大。

茅台自身的增量控价酝酿已久。根据茅台集团

的“十三五”规划，到2020年，贵州茅台集团的白酒产

量将达到12万吨，龙头产品茅台酒的产量达5万吨。

而剩下的无疑需要系列酒产量的助推。

今年茅台集团提出的目标是，茅台系列酒要在

不增量的前提下完成从65亿-80亿元的新跨越。据集

团对外发布的信息，截至2018年5月，茅台系列酒销

量突破万吨，销售额27.7亿元，与去年同期相比分别

增长48%和84%。

事实上，在茅台家族所有的产品中，除了飞天茅

台、五星茅台和茅台年份酒以及少量纪念酒之外，“茅

台王子酒”和“茅台迎宾酒”是唯二可以将“茅台”二字

冠名其上的产品。而与1499元一瓶的飞天茅台相比，

茅台王子酒和茅台迎宾酒价位都只在百元一档，更

适合日常消费。

而自茅台集团第三任董事长李保芳上任以来，

茅台由一酒独大转向酒系列发展，逐渐更加重视消

费者更愿意消费、也更消费得起的茅台王子酒。今年

3月，在成都举行的全国糖酒会期间，李保芳并未出

席茅台酒召开的春季经销商会议，反而现身王子酒

的新品发布会并发表重要讲话，这从侧面传递出对

系列酒格外重视的信号。

尽管采取了多种方式对茅台酒进行控价，但壮

大系列酒并非一朝一夕就可速成。与茅台酒收入相

比，系列酒的收入仍难以旗鼓相当。“我们进行了反

复、科学的论证，茅台稀缺的环境资源和承载能力致

使茅台酒基酒生产不能无限扩大，2019年实现5.5万

吨产能后，较长时间茅台不再增加产能。”李保芳说。

疯狂过后的平静
而对于茅台自身的价格与公司的发展，李保芳

也曾公开表示，除了发展白酒主业外，茅台集团试图

进军金融行业。2016年8月，茅台集团参股的贵阳银

行已登陆上证所上市；2017年2月24日，由茅台集团

领投的华贵人寿保险股份有限公司在贵阳正式开

业，首期注册资本金达10亿元人民币。如今，茅台的

金融版图已囊括保险、基金、银行、金融租赁等多个业

务板块。

虽然茅台股价暂时出现波动，但在朱丹蓬看来，

茅台作为中国白酒的硬通货和标杆，长期来看，股价

不会有太大问题，前段时间的股价疯涨是不理性的表

现，现在的股价是比较合理的，预计未来也不会出现

大波动。

而在当前消费升级并且逐渐趋于理性的大背景

下，投资者也普遍认为，经过两年的景气上升周期，

今年下半年开始白酒行业可能进入景气下行周期，

茅台、五粮液等白酒公司的三季报初步显示了这个

迹象。

此前，国家也曾多次出手铁腕控价，今年1月30

日，国家发改委价格监督检查与反垄断局召开白酒

行业价格法规政策提醒告诫会，在这次旨在维护市

场价格秩序、营造公平竞争环境、促进白酒行业持续

健康发展的会议上，茅台、五粮液、泸州老窖公司均出

席了会议。此次会议也被视为对酒企涨价的一次警

示，上一次国家发改委白酒企业会谈正是在白酒股盛

极而衰的2011-2012年，其后白酒行业结束“黄金十

年”，白酒板块股价也一路下跌。

朱丹蓬表示，茅台下一步的价格走势并不会出现

太大变化。股市的变化很难对消费端造成明显的影

响，因为股市与消费的人群不同，从产业端和消费端

看，随着旺季来临，飞天茅台的价格还会继续走高。而

茅台本身具有送礼、收藏、变现等功能，因此价格很有

可能继续上扬。然而随着茅台系列酒逐渐打开局面，

结束飞天茅台的一酒独大，茅台酒的定位与市场都

会出现变化。 北京商报综合报道 李烝/制表

贵州茅台酒15年（年份酒）

贵州茅台酒（新飞天）

茅台王子酒

茅台迎宾酒（2013款）

53%vol

53%vol

53%vol

53%vol

500ml

500ml

500ml

500ml

4999元

1499元

228元

128元

贵州茅台酒各品类价格一览
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