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多收260元被罚50万 监管严查殡葬乱象 亏损大幅收窄

复星旅文靠ClubMed复苏
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北京商报讯（记者 吴其芸）8月22日深

夜，复星旅游文化集团（以下简称“复星旅

文”）公布2022年中期业绩，报告期内，复星

旅文归属于股东的亏损为1.97亿元，较上年

同期亏损大幅收窄。除了业绩的恢复，近期，

复星旅文的动作频频，不仅旗下ClubMed

正式启用品牌中文名“地中海俱乐部”，其旗

下度假村的队伍也在不断扩大。不过在其瞄

准中国市场的同时，野心也逐渐显露。

据财报，复星旅文上半年营业额较去年

同期增长近两倍，经调整EBITDA从2021年

上半年的负5.65亿元增长至2022年上半年

的11.95亿元。集团收入增长至64.17亿元，同

比增长131%。

复星旅文业绩的回暖，与其海外度假村

业务的复苏不无关系。据财报，2022年上半

年，ClubMed营业额达57.43亿元，与2021

年同期相比增长336%，恢复至2019年同期

的90%。容纳能力与2021年同期相比增长

122%，恢复至2019年同期的87%。其中，欧

非中东、美洲及亚太地区度假村的容纳能力

分别较2021年同期增长412%、91%及23%，

并分别恢复至2019年同期的81%、107%及

77%。期内，全球床位平均入住率约为59%，

同比增长17个百分点；而平均每日床位价格

为1517元，按一致汇率计，与2021年及2019

年同期相比分别增长约40%及19%。

不过，上半年受到疫情影响，复星旅文

旗下三亚亚特兰蒂斯业绩承压。据财报，报

告期内，三亚亚特兰蒂斯营业额约4.87亿

元，同比下降42%，客房收入约2.71亿元，其

他经营收入约2.16亿元，客房平均每日房价

约2479元，平均入住率达46%。财报还指出，

虽然上半年业绩数据并不亮眼，但三亚亚特

兰蒂斯在暑期迎来了大幅增长，数据显示，

2022年7月，随着暑期亲子度假需求的爆发

式反弹，三亚亚特兰蒂斯录得营业额约为

2.15亿元，为开业以来单月营业额第二高。

复星旅文集团方面表示，过去两年，由于疫

情对旅游业的影响，公司面临着极其困难的

时期，但现在正处于强劲反弹的进程中。

一方面业绩不断恢复，另一方面复星旅

文也加紧扩张的步伐。复星旅文方面表示，

2022年下半年，ClubMed计划再开设4家新

度假村，由此2022年新开度假村将达7家。同

时，2022年初至2024年底，ClubMed已签约

且计划新开的度假村达17家（其中7家度假村

位于中国）。到2024年，连同新开设和翻新的

度假村，部分由老旧度假村的关闭所抵消，预

计年容纳能力较2019年将增加约18%。

在接连落子中国市场之后，ClubMed

还于近期发布了中文名“地中海俱乐部”，其

目的在于进一步加码中国市场。复星旅文方

面表示，进入中国市场后，观察到中国旅游

消费结构转变，游客更注重度假质量和深度

文化体验。针对此类需求变迁，ClubMed结

合中国游客和假期分布的属性，推出本地化

产品ClubMedJoyview。除了ClubMed，

太仓复游城之阿尔卑斯雪世界、主题商业街

阿尔卑斯时光境等将于2023年下半年开业。

在北京第二外国语学院旅游科学学院

教授谷慧敏看来，今年上半年，国内市场受

疫情影响较大，让旅游市场受到一些影响。

不过随着疫情防控向好，国内旅游市场恢

复，预计业绩也会持续向好。复星旅文旗下

ClubMed、亚特兰蒂斯等项目主要定位亲

子，未来在这一市场仍有潜力可以挖掘。谈

及ClubMed未来在中国市场的发展，有业

内专家表示，虽然复星旅文正在加速跑马圈

地，不过未来选址以及人才的供应都至关重

要，这些因素都将影响ClubMed能否在国

内市场持续获得稳定客流。

高价殡葬服务再次刺痛了人们的神经，

也招来了监管的重罚。8月23日，“北京八宝

山天元殡仪被罚”的话题登上微博热搜。北

京市市场监督管理局网站公示的行政处罚

信息显示，北京八宝山天元殡仪服务中心

（以下简称“天元殡仪”）因存在多项价格违

法行为，被处以50余万元的罚款，并没收违

法所得262.5元。今年4月“北医三院天价殡

葬费”的事件就曾引发广泛关注。生老病死

和每个普通人息息相关，如何加强监管、防

止类似高价殡葬情形再次出现，是全社会共

同关注的话题。

三大问题接罚单

北京市市场监督管理局网站披露的行

政处罚决定书显示，天元殡仪共存在三项违

法事实，包括未执行政府指导价、未对销售

项目进行价格公示和多收费用。

具体来看，天元殡仪从2017年10月1日

开始在中日友好医院承接殡仪服务业务。

2019年1月-2022年4月，天元殡仪租告别

室的收费价格为1900元/ 场。而据《北京市

民政局关于进一步做好殡葬服务收费和管

理工作的通知》中相关规定，租上述告别室

的政府指导价为200元/场，天元殡仪未执

行政府指导价。

同时，天元殡仪于2022年1月1日起在

民航总医院承接殡仪服务业务，在2022年1

月1日至4月15日期间，天元殡仪未对销售

的“尸单”“尸袋”及提供的服务项目“脱穿

衣”“人工费”进行价格公示。此外，在2022

年1月1日至4月15日期间，天元殡仪在位于

民航总医院的经营场所共提供遗体接运服

务5次，收费标准为300元/次、600元/次不

等。按照相关规定要求及天元殡仪提供的

《遗体接运服务派车单》显示，应收遗体接运

费共计1537.5元，实际收费为1800元，多收

费用262.5元。

针对天元殡仪的上述违法行为，朝阳区

市场监督管理局依法给予其从重行政处罚，

没收违法所得262.5元，罚款50.53125万元。

多次中标医院太平间承包服务

开出高价殡仪账单的天元殡仪，究竟

什么来头？

天眼查信息显示，天元殡仪成立于

2010年2月，注册资本500万元人民币，法定

代表人为李双进，经营范围包括殡仪管理服

务、遗体搬运存放服务等，由李双进和北京

八宝山盛轩殡仪服务有限公司共同持股。

2021年年报显示，公司参保人数为8人。通

过天眼查大数据分析，天元殡仪参与招投标

项目10次，其中2021年10月中标了民航总

医院太平间承包服务项目，2019年6月中标

北京积水潭医院新街口院区太平间承包服

务项目，2019年1月中标首都医科大学附属

北京朝阳医院西院太平间委托管理项目。

而殡葬高价收费事件也不是第一次出

现在大众视野中。今年4月，北医三院“3天

收费3.8万元”的天价殡葬费就曾引发舆论

风波，除了高昂的遗体存放费用，5990元的

沐浴SPA服务、3990元的礼仪服务、1500元

的“起灵金光大道”等种类繁多的收费项目，

更是让外界惊讶。该事件经北京市市场监管

局等多部门检查后发现，承包北京大学第三

医院太平间的北京天堂祥鹤殡仪服务有限

公司存在不明码标价、不执行政府定价、未

经批准开展遗体存放业务等系列问题。

此外，今年4月北京还启动了对全市医

院太平间外包情况的全面排查，并研究制定

改进医院太平间管理服务的政策措施。从本

次曝光的“天元殡仪高价收费事件”时间线

来看，朝阳区市场监管局也是在今年4月19

日对天元殡仪予以立案调查。

外包方同样需要监管

早在2018年，北京市民政局就曾针对

殡葬服务收费做出管理和要求。《关于进一

步做好殡葬服务收费和管理工作的通知》

（以下简称《通知》）显示，遗体整容、遗体防

腐、租告别室等殡葬服务都有明确的收费标

准。如遗体整容为150元/具；租告别室则按

照装修、面积大小分别计费，一类高档装修

为200-600元 / 场 ，二类中档装修为

100-500元/场等。《通知》还明确指出，对不

按价格管理政策，不实行明码标价、在标价

之外加价出售商品或是强买强卖、捆绑销售

等违法行为，要严肃追究相关部门或单位的

主体责任及相关责任人的直接责任。

北京卓纬律师事务所合伙人孙志峰向

北京商报记者分析指出，医院作为场地提供

方，具有一定监管责任，特别是采购合同如

果约定有其责任的，按照采购合同或其他合

同约定承担责任。

民政部也曾于2018年发布《关于进一

步推动殡葬改革促进殡葬事业发展的指导

意见》，当中明确规定，加强医院太平间管

理，严禁在太平间开展营利性殡仪服务。“医

院如果允许或放任机构太平间开展营利性

服务，则违反这一规定。”孙志峰强调，“现实

中有部分机构打着医院旗号招揽生意，可能

也会被消费者误认为医院提供该等服务，至

少会承担名誉损害等风险，不排除因为具有

服务主体的表象特征而承担相应法律责

任。”“由此，我建议加大对假冒医院名义从

事经营活动、隐秘构筑价格陷阱、价格捆绑、

强制销售等违法行为的打击力度。”孙志峰

谈道。 北京商报记者赵博宇

达达与京东不但藕断丝连，还越发离不开彼此。8月23日，达达集团

宣布，京东零售CEO辛利军将担任达达集团董事会主席，达达集团副总

裁何辉剑升任达达集团总裁。前者来自京东集团，后者是达达集团的老

人，这也让本次人事调整充满了看点。6年前，京东外派自家业务“京东到

家”与达达共同成立新公司，到如今空降高管“收回”达达，达达与京东，

双方在彼此的业务布局中始终有位置。此次调整也不难看出，京东意在

提速布局零售新业务，而达达渴望更多流量注入。

达达发展历程

2014年

达达上线，主做物

流众包，提供同城

即时配送服务

京东到家

正式上线

2015年

2016年

京东到家与达

达合并为“达达

-京东到家”

2019年

公司更名为

达达集团

2020年

达达集团在纳斯达

克挂牌上市，京东持

股47.4%，为第

一大股东

2021年

京东集团8亿美元认

购达达集团新发行普

通股，京东持股51%，

成为控股方

2021年

京东持股52.2%，

并实现达达财报并

表，京东零售CEO辛

利军将任达达

集团董事长

47.4%

8亿美元

52.2%

“一把手”换人

本轮调整，达达集团的新班子既保留了

达达部分的原班人马，也给来自京东集团的

高管腾出了新位置。何辉剑是达达集团的老

人，2014年加入京东到家，于2018年开始担任

达达集团副总裁。辛利军2012年正式加入京

东，并在2021年成为京东零售首席执行官。

调整后，达达集团仍为独立上市企业，

CTO杨骏和CFO陈兆明等核心管理团队保持

稳定，中层管理者、基层团队的梯队搭建完

整，业务均正常推进中。

但达达集团董事会席位由原来的7个调

整为6个，独董比例增至一半。除辛利军将加

入董事会并担任董事会主席外，达达集团将新

增何辉剑、沃尔玛中国总裁及首席执行官朱晓

静为董事，LauraMarieButler和韩践等人为

独董。京东集团CEO徐雷、京东集团CFO许冉、

京东物流CEO余睿等人已向董事会递交辞呈，

自2022年8月31日起辞去公司董事。

京东与达达集团的调整早有预兆。早在

今年2月，京东宣布将持有达达约52%股份，

后续合并财务报表。当时，达达集团创始人蒯

佳祺曾表示，京东增持达达已于今年2月完

成，达达期待与京东进一步深化战略合作。

实际上，两者能有千丝万缕的关系并存

有交集，是件水到渠成的事情。2014年6月达

达成立，2015年4月京东到家正式上线，前者

做众包配送，后者被京东视为具有潜力的新

业务。受力于外部竞争环境和内部业务，京东

到家与达达在2016年4月走到了一起合并为

达达-京东到家，整合了原有的达达和京东众

包物流体系，并继续使用达达品牌，O2O平台

则继续使用“京东到家”品牌。

2019年12月，公司更名为达达集团，但仍

旧保留京东到家这块招牌，并在各项业务上

引入更多的京东流量。2020年6月5日，达达集

团在纳斯达克挂牌上市，招股书显示，京东集

团对达达集团持股比例达47.4%，为第一大股

东。2021年财报发布时，在达达的股权结构

中，京东集团持股提升到了52.2%。

背靠京东“大树”

事实也确实如此，达达从来不抗拒抱紧

京东的“大腿”。根据达达集团8月23日发布的

财报显示，京东在第二季度给达达集团带来

的净营收为15亿元，远超达达快送业务营收

的8亿元。同时，京东为达达集团贡献的净营

收增速不容忽视，2020年和2021年，京东到家

平台营收分别同比增长109%和80%。

另一边的京东同样十分主动。去年3月，

京东以8亿美元认购达达集团新发行的普通

股。并在去年10月宣布在主站首页开辟“附

近”入口，打造小时购中心化流量场，进行流

量导入。此外，从京东脱胎的京东到家近几年

在达达集团的比重迅速攀升。财报数据显示，

2018至2021年，京东到家的业务营收分别为

7.5亿元、11亿元、23.1亿元和40.5亿元，总营

收占比也从39.2%、35.6%、40.2%一路攀升

至2021年的58.9%。最近这一季度，京东到家

的营收占比已经达到65.2%。

不仅京东到家正逐渐成为达达集团的营收

支柱，京东也在对达达进行持续的引流输血。达

达在京东营造的舒适圈内，越来越离不开京东，

将高管位置留一个给京东就变得不足为奇。

实际上，京东集团近几年在围绕末端力

推同城零售并迫切为之匹配即时配送力量。

在今年3月的最后一次增持达达集团之后，京

东宣布成立“同城购业务部”，独立于其他事

业群。一位京东内部人士向北京商报记者透

露，同城购业务部属于京东零售，目前有京喜

拼拼、小时购等项目，自主权较大。在7月初的

京东集团战略会上，同城购业务部也正式提

出了未来几年的战略目标，即“一大三小”：

“一大”为同城零售，“三小”则为布局外卖、到

店综合服务以及家政领域。

“从这两年的竞争态势来看，独立于京东

集团体系的达达集团在与竞争对手的竞争中

不断处于下风，无论是用户规模还是业绩增

长的差距越来越大。”电商零售专家庄帅认

为，面对强大的竞争对手，京东需要以整个大

集团之力投入进行竞争，否则差距只会越来

越大。

另一方面，京东也需要达达集团为自己

开辟新的增长点。在电商各方面流量都已经

见顶的情况下，据西南证券测算，2021年即时

配送行业仍保持23%的增速，是当前电商版

图中增速最高的一极。

“电商的本质就是搬运工。”零售行业专

家胡春才告诉北京商报记者，“即时零售恰恰

考验的就是这个电商的本质。末端配送市场，

看的就是哪家能够通过更高效、更低成本的

运力让品牌或者供应商的货物触达消费者。”

在他看来，京东集团和达达集团今天的举动，

就有机会让达达的同城资源和京东本身的商

流资源进行同构整合，配合协同物流，有机会

实现降本增效。

合力竞争谋新流量

商流捆绑物流，是众多即时配送企业达

到的效果，并希望两股流量能互相借力。如果

京东与达达集团之间的资源互通能再进一

步，前者天然的流量池会降低后者的获客成

本，更能带动新流量的产生。

争夺客流是从业者的统一举动。近日，阿

里巴巴宣布在原有的天猫超市、天猫国际、天

猫奢侈品和考拉海购的基础上，新增天猫淘

宝生鲜和喵速达电器。不久后，饿了么也宣布

和抖音达成合作，从内容种草，到在线点单再

到末端配送，抖音6亿的日活流量池将很大程

度上减少饿了么的获客难度。

从体量上来看，仅同城业务一项，京东到

家和稳坐即时配送头把交椅的美团同城业务

闪购差距也并不小。对比两家财报可见，2021

年京东到家平台GMV为431亿元，2021年美

团闪购GMV则为814亿元。此外，扎根同城配

送业务数年的饿了么，也咬住市场不放，行业

的竞争激烈度可见一斑。

值得注意的是，提供最快30分钟送达的

生鲜电商、有自己配送团队的商超、从快递企

业发展出来的同城配送等，均与京东到家和京

东超市小时购业务形成对垒，市场足够大、消

费者足够热情，但并不妨碍企业要一争高低。

末端即时配送市场，尚且有更多的空间

能让参与者想象。根据中研产业研究院数据

显示，2021年，即时配送服务行业订单规模为

279亿单，预计2026年，即时配送服务行业订

单规模将接近千亿量级。数据显示，同城即时

配送的需求约90%来自一二线城市。近年来，

三四线城市的市场需求也有所增长，但渠道

仍未完全打开。

“消费者用脚投票，京东在线下商户拓展

和城市化运营方面还需要有更为明显的优势

才行。”庄帅认为，眼下，京东到家需要培养城

市运营经理为超市做培训监督，还需要配套

相应的处罚和赔偿机制。

此外，达达想要更好地融入京东自有的

供应链体系，也要费一番功夫。“达达和京东

物流原来是两个不同的脑袋在运作，融合之

后，难免会存在互搏情况。”胡春才说道，达

达需要尽快与京东自营体系下的资源进行

整合。通过高效协同，才有可能以相同的服

务成本获得较高的毛利；或者进一步降低服

务成本，从而通过价格优势获得更多的市场

份额。

北京商报记者赵述评实习记者乔心怡


