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《中国企业报》记者日前从相关渠道获悉，某市地铁上目

前有几万只钢瓶式灭火器已经“服役十年”，但因灭火器管理

分属三个部门，无一部门可直接指导如何拆卸、送检，致灭火

器自身安全检测无法完成。

陕西微典消防技术有限公司董事长张卫社在接受记者采

访时表示，消防钢瓶及灭火器若不能换新，至少应两年检测一

次，必须由专业人员拆卸、运输到检测场所，重新进行压力测

试合格后，方可继续投放循环使用，不过，“三次检测就比购买

新灭火器的费用贵了”。

8848城研院副院长、南京德维拉环保设备有限公司总裁
常铁永表示，目前，很多产业均处于多头管理状态下，建议政

府应该在法规和标准上引导企业，促进产业健康持续发展。

安全隐忧

由于种种原因，消防器材自身安全问题一直很少有媒体

关注，但一直以来隐患不断。11月 17日，北京的某国际 IT公
司研究院地下室发生灭火器爆炸事故，所幸无人员伤亡。

按国家质量技术监督局《钢质无缝气体定期检验与评定

GB13004-91》标准，盛装惰性气体的气瓶，每五年检验一次；
盛装腐蚀性气体的气瓶、潜水气瓶以及常与海水接触的气瓶，

每两年检验一次；盛装其他气体的气瓶，每三年检验一次。

一项统计数据显示，用于花费在消防上的钱比着火带来

的损失大得多。

目前，公交车、医院、学校、办公楼等公共场所均按规定配

备了相应数量的消防钢瓶及灭火器，但实际发生火灾并不多，

因此，很多设备一直摆放在指定位置，这些消防钢瓶及灭火器

长期处于压力状态下，存在爆炸风险。

从《中国企业报》记者查阅到的 2006年以前的相关标准
来看，对于钢瓶的制造、检验、运输以及存放等都有相关规定，

但是对于钢瓶中充装的气体的含水量，标准中均未见到确切

说明。

消防业内人士介绍，在发达国家，消防钢瓶及灭火器均有

自动送检规定，且一般两年内即更换新设备。在中国，按照

GB13004-91标准规定，对使用年限超过 30年的气瓶按报废
处理，登记后不予检验，因此，目前公共场所消防设备大多数

未到国家规定更换时间。

检测难题

“送检不是最大问题，最大问题是企业或国家相关部门即

使愿意投入资金进行检测维护，目前也无法实现按时检测。”

国家消防局一位不愿透露姓名的人士向《中国企业报》记者介

绍，新上的消防设备由消防局按统一标准验收，设备投入使用

后即归安监部门管理，而设备检测归技术监督局管理。

张卫社以某市地铁为例向记者列举了消防设备检测遇到

的困境，其实这三个部门责任界定并不明确。某市地铁几万只

灭火器已经使用十年，需要进行检测，于是分别向三个主管部

门咨询，得到的答复是“按规定去做”。“但如何按规定去做？哪

个部门应该派专业人士来进行拆卸？目前找不到，所以并不敢

擅自动这些可能存在安全隐患的灭火器。”张卫社说。

记者为此联系了某市地铁运营公司，打通咨询电话后，一

位工作人员给出一个传真号，让记者先把采访提纲发传真。但

截至记者发稿，未收到该地铁运营公司的回复。

据张卫社介绍，为了防止新的隐患产生，某市地铁运营公

司已经决定在新投入运营的地铁 3号线上全部采用一种国家
自有知识产权的新型防爆钢瓶及防自爆灭火器，由传统钢瓶

和气体灭火系统在线检测防爆装置组成。可以免除对钢瓶的

传统方式的检测，避免检测期间无消防设备带来的安全隐患。

他同时介绍，此项技术还可用于现有灭火器、输油管道等的安

全升级改造。

多头困境

《中国企业报》记者在采访时了解到，一支小小的灭火器

从诞生那天起就一直处于多头管理的境地。

上述国家消防局人士告诉记者，目前公共建筑建设方、使

用方、维护方都不是同一家，由于业主压价，建设方采购时就

会在消防设备上节省成本。

平联置业董事长王大国向记者证实，公共场所的建设方

一般是由政府或者委托的第三方即项目管理机构构成；使用

方是建设完成后移交给的相应公共管理部门或者业主；维护

方由两个主体组成：一部分是使用方，另一部分是设备出售生

产厂家的售后维修机构。他同时确认了消防器材的三方管理

界定：材料采购备案验收由消防局负责，安装后由安监局负

责，检测产品是否合格由技术监督局负责。

一位不愿透露姓名的建筑企业负责人告诉记者，由于招

标代理咨询机构专业能力所限，按现在一般程序，对于消防器

材采购会一笔带过，给后面留下很大空间，结果就会由价格最

低的那家企业中标。“怎么去检测就不太好说了，因为我们国

家的消防与公共建筑产品这块儿是割裂的，消防产品的备案

及产品的验收，由项目所在地的消防大队或支队负责。施工单

位只要搞定他们，那后面就不是问题了。”

但对于张卫社所说的国家专利技术防爆产品能否在所有

公共场所推广，业内人士并不十分看好，原因是旧有产品有无

升级必要性还有待论证，且在三部门多头管理的现状下，如何

得到许可进行升级改造也是一个难题。

“现在这种复杂而多头的管理，几个管理部门同时介

入，让企业的负担过重，门槛过高，或者说存在多个门槛，这

种局面是有问题的。从产业发展的角度看，应该给企业更宽

松的发展环境，但同时，标准和法规应越来越严格、严谨。”

常铁永表示。

（上接第一版）

持续不断的价格战，正是导致行业

发展动力不足的根源。上述来自扬州的

企业负责人透露，价格战是很多中小企

业挑起来的，面对大企业借助品牌和

规模优势开始清洗市场，很多小企业

开始采取牺牲利润的价格战，将原本

售价在两三千元的太阳能热水器价格

拉低至千元左右，结果就是大企业有

足够的实力可以消耗，小企业却被淘

汰了。

目前，市场上销售的家用太阳能

热水器，主要是包括全真空玻璃管、发

泡水箱、金属支架和上下水连接管四

大部件。记者了解到，每支全真空玻璃

管的采购成本在 15元左右，一般需要

20 支到 24 支，热镀锌钢板支架成本

在每套 150元左右，水箱的成本最低

可以做到 50元左右，上下水连接管一

般在 30元左右，如果再加上工人工资

平均 50元至 80元、运输及安装服务

费每台 120元至 150元和厂商合理的

利润每台 200元，一台热水器的最低

售价不能低于 1000元。

北京市新能源与可再生能源协会

太阳能热利用专委会主任罗运俊透

露，太阳能热水器的生产加工相对比

较简单，一个企业只要有储热水箱生

产线，产品的其他配件，如真空管、支

架都可以进行社会化采购。一些中小

厂家的前期生产线投入小，又不需要

技术研发投入，广告宣传费也没有，

甚至连一些税费都可以合理规避，这

也造成一段时间内市场上低于 1000

元的太阳能热水器层出不穷，甚至连

一些知名品牌为了降低成本而采取

在外贴牌定制“超低价热水器”的办

法，以牺牲质量换取市场份额。

作为太阳能光热产业第一股，日

出东方（603366）2013前三季度财报显

示：公司总营业收入同比下滑 3.18%，

毛利率从去年同期的 35.10%下滑至

31.83%，经营性净利润同比下滑

42.33%。对此，日出东方给出的解释

是，太阳能热水器的市场总需求不足，

新农村建设与城镇化建设处在等待机

遇期，新增建筑量少，而产品市场新增

需求不足。

转战商用市场
仍留价格战恶习

在缺乏技术革新和产品换代刺激

下的太阳能热水器零售市场价格战，已

难有出路。“有的企业为了拼低价，就偷

工减料，明明 100多元的镀锌板支架换

成 40多元劣质产品，两个月就锈迹斑

斑，最终这些低价产品成为悬在每个家

庭头上的地雷，影响的是整个太阳能光

热产业信誉。”来自山东的太阳能企业

负责人坦言，低价格就是“害群之马”。

面向城市太阳能热水工程及商用

市场的转型，成为今年以来太阳能光

热企业最核心的任务。国际金属太阳

能产业联盟副秘书长陈讲运告诉《中

国企业报》记者，今年，热水工程及商

用市场的市场占比已达到 30%左右，

未来两年应该与零售市场份额基本持

平。商用工程市场应成为企业摆脱价

格竞争思维，强化产品技术创新和系

统服务驱动的拐点。

上述海宁的企业负责人则透露，

目前零售市场的平均毛利率应该在

10%左右，而热水工程和商用市场的毛

利润还在 20%—30%左右。更重要的

是，商用市场对于价格的敏感度不高，

看中的是企业产品安装设计等系统服

务能力。

不过，由于政府在推动商业住宅

强制安装太阳能热水系统过程中，缺

乏配套的产品验收标准和设计安装标

准以及对建筑设计院给予相应的图纸

设计费用，导致一些太阳能光热企业

在征战商用工程市场时，再度出现“低

价恶性竞争”以及利益相关方热情不

高等怪象。

有知情人士向记者透露，很多开

发商为了降低成本，直接以最低价格

作为企业中标条件，导致很多太阳能

企业在工程市场开始竞相低价，甚至

牺牲质量降价迎合。在少数地区还出

现了开发商为了应付验收，采取“租

赁”太阳能热水系统的方式，验收通过

后就将设备拆掉，这也给正处在快速

发展通道的太阳能光热产业蒙上一层

阴影。

一支灭火器
折射的多头管理困境
本报记者张艳蕊

（上接第一版）

对话显然不顺利。淘宝方面表示

可以对话，并请这些淘宝小卖家进去

谈。但淘宝方面的答复未能让这些小

卖家感到满意，他们坚持淘宝方面先

答应“八个诉求”之后才可能进去谈。

僵持不下，淘宝小卖家便打起了“我

们要公平，我们要吃饭”的横幅。随

即，一队特警赶了过来，收缴了横幅

和牌子，并带走了 3位小卖家。

之后，其余的淘宝小卖家黯然离

开，消逝在雨幕中。傍晚时分，被带走

的 3位小卖家离开派出所。

一位淘宝小卖家告诉《中国企业

报》记者，这次集体维权原本召集了

1000 人来杭州，因为下雨，本想推迟

几天再集体维权，但先到的 30多人等

不及就直接先去了，结果草草收场。他

同时表示，不可能就这样罢休，他们将

坚决要求淘宝公正对待他们的诉求，

维护自己的合法权益，如果有必要，将

赴香港证监会维权。

陆柳告诉记者：“淘宝提出的刷

单、虚假交易其实只是要踢出我们

的借口，真正的原因是因为我们这

些中小卖家不能像大卖家那样为淘

宝贡献可观的广告费、摊位费以及

服务费等，所以他们千方百计地把

流量给予大卖家，企图直接把我们

扼杀掉。”

小卖家心酸创业史

淘宝创业曾给人许多美好的想

象。低门槛、投资少、有钱赚，特别适

合大学生创业。多位接受《中国企业

报》记者采访的淘宝小卖家表示，最

早进入淘宝的，特别是在 2008 年、
2009年进入淘宝的卖家，不少人确实
赚了钱，他们也是受这些人的影响开

始做淘宝的。但没想到，淘宝现在为

了做大天猫卖家，不断地用流量打压

淘宝小卖家，使得他们没有生存的空

间。

1985年出生在安徽芜湖的小周，
原本在一家企业上班，看到身边有朋

友做淘宝赚到了钱，在今年年初和一

个朋友合作，开始进入淘宝卖红枣。

一个负责在新疆收购红枣，一个负责

在网上销售。不幸的是，刚运转没多

久，他们有几个产品就被淘宝删掉

了。

小周告诉记者，他们今年总共收

购了 5吨红枣，每吨 4万元。但现在只
卖出了一吨多，家里还有近 4吨货，这
些货怎么处理现在都不知道。“本来春

节这一段是销售的旺季，错过这一段，

基本上就只能自己吃了”。

“一分钱没赚，每个人还得倒贴

几万元。”小周沮丧地说，往年在公司

打工每年还能存个两三万元，今年这

个年都不知道怎么过了。

和小周不同的是，在浙江桐乡做

淘宝网店的 90后创业者小郭遇到的
主要问题是没有流量，货几乎卖不出

去。

小郭告诉记者，她是 2008年年底
开始做淘宝的，最辉煌的时候，一天

的快递费就要 1000多元，但现在每天
也就卖出两三件衣服。“‘双十一’那

天也只卖了 30多件。”
为了在“双十二”能有一个好收

成，小郭花了 1.5万元在淘宝直通车
上做广告，但结果也只赚了一万多

元。“挣的钱都给淘宝了。”更让小郭

着急的是，家里现在存货有好几十万

元。

不放心孩子只身维权，小郭的妈

妈也一起来到杭州。她告诉记者，老

家汶川地震之后，他们全家就来到桐

乡开了一家缝纫加工店，还雇了四五

个工人，生意还不错。后来女儿坚持做

淘宝，为了成全孩子，他们夫妻俩就把

缝纫店转让了，全力支持女儿，没承想

现在货卖不出去。说话之间小郭妈妈

的眼泪就止不住了。

来自湖南的林先生也是比较早

进入淘宝的。他直言不讳地说，刚开

始的确赚了一点钱，但现在运营成本

太高了，根本没有钱赚。他说，今年

“双十一”，他先买了 2万元的直通车
广告，到上午 11点的时候，他一看情
况不对，只卖了 100多件衣服，马上又
追加了 3万元，终于卖了 400多件。按
照每件 150元利润计算，这一天他赚
了 6万多元，但是刨除给淘宝的 5万
元广告费，只剩下一万多元，这还不

包括人员工资、快递费等。

此刻，对于林先生来说，现在赚

多少钱还不是最大的问题，问题是家

里库存的 100多万元冬装怎么办？
这次来维权的小卖家当中，陆柳

算是做得比较大的。此前他在淘宝集

市和天猫都有店，今年天猫店关掉

了，营运成本实在太高了。他告诉记

者，去年一年，刨除上交的基本费用

外，他每天给天猫的广告费平均在一

万元左右，他的鞋广告位基本保持在

前三位。由于存货几十万元，他不得

不在淘宝集市采取多开店、打折扣的

方式搞促销，但目前仍有近 10万元
的库存。

昂贵的流量

陆柳告诉《中国企业报》记者，目

前淘宝把流量主要分为三部分：一是

小卖家集中的淘宝集市，占 50%左
右；二是天猫，占 30%左右；三是直通
车广告，占 20%左右。
“这对我们太不公平了，几百万

小卖家才占一半流量。”陆柳告诉记

者，天猫对阿里的贡献太大了，今

年“双十一”，淘宝销售额 350 亿
元，其中天猫就贡献了 300 亿元。也
正因如此，淘宝就想尽一切办法把

流量给天猫的卖家，打击淘宝集市

商家。

天猫一位商家告诉记者，其实

淘宝不仅只针对集市小卖家，淘

宝正准备清退 1 万家天猫品牌
商，使得品牌入驻量保持在 6 万
家，而目前天猫有品牌商 7 万家。
但此前媒体报道，淘宝并不承认有

这一做法。

维护天猫强大的盈利模式显然

是淘宝的重中之重。陆柳给记者算了

一笔账：加入天猫，每年上交的店面

费为 2—21万元不等，上交技术服务
费 6万元，另外还有 5万元、10万元、
15万元不等的押金。以天猫现在 7万
卖家计算，仅店面费按最低每年 2万
元计算，就有 14亿元；技术服务费以
6万元计算，就是 42亿元；押金以 10
万元计算就是 70亿元，这 70亿元的

银行利息也是一笔非常大的收入；阿

里巴巴再把这些押金贷款给商家，利

息加服务费又是一笔巨大的收入；通

过支付宝第三方支付，买家没有收到

商品之前，所支付的货款都在支付宝

上，产生的利息又是一笔可观的收

入。另外，最赚钱的还有直通车广告

以及销售返还。直通车每次点击费用

为 1—5元不等，销售返还为5%。所有
这些形成了天猫巨大的利润增长点。

“天猫就像一台吸钱机一样，不

断吸取着几万卖家的资金。”陆柳告

诉记者，阿里巴巴靠着这一营销创

意，打造了一头利润奶牛。但是，“阿

里巴巴和创办人马云，已经完全抛弃

当初要成就几百万家中小卖家的承

诺。更可怕的是，他们利用淘宝集市

所聚集的人气发展壮大，却不断地剥

削着这些小卖家的流量去成就天

猫。”

相关人士指出，其实利用流量、

搜索赚钱不是淘宝的专利，其它电商

基本也是靠这种模式。同时，这种盈

利模式亟待创新，不然又回到了传统

的流通业盈利模式，就像超市一样，

靠收取进场费、广告以及返利等方式

盈利。但是，毋庸置疑，随着各地电商

的蜂拥而起，电商的竞争将越来越激

烈，而谁更好地服务卖家买家，谁将

赢到最后。

这位人士还指出，对于电商，国

家应该尽快出台相关政策，包括制定

电商广告、资金管理、税收等方面的

法律法规以及小卖家的进入和退出

机制，并加强监督管理，营造一个良

好的法治经营环境。

记者就此事件向淘宝公司提出

采访要求。淘宝公司公关部工作人员

表示，因为涉及突发事件，他们需要

征得地方宣传部的同意后方可接受

记者的采访。但截至发稿，记者未得

到淘宝方面的任何回应。

12 月 17

日，来自全国

各地的几十位

淘宝小卖家打

着雨伞在淘宝

杭州总部门口

举起了“要求

阿里集团公开

道歉”等 8项

要求的牌子。

本报记者

钟文 /摄

利润不够广告费：
淘宝小卖家线下维权

卖一台亏一台：99%太阳能热水器企业陷成本泥淖


