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潘家园线上淘

青花勾勒下的云火瑞兽杯

双线突围

在许多文玩圈人眼中，潘家园已经不

只是北京的一处文化地标。在2019年“一

直播”和京东线上潘家园项目的成功尝试

基础上，疫情又助推潘家园成为越来越多

“云淘宝”买家的必去之地。

据了解，潘家园市场自营品牌“潘家

匠”已成为一直播平台的文玩类“流量”。除

了市场方自身的线上经营，园内3000多家

商户也正借力“潘家园IP”，转变着守常不

变的思路。“我们从2018年起在京东拍卖

开启线上古玩城。目前京东平台潘家园入

驻商户有80余家，单店月流水平均在3.5万

元左右，做得好的店单店流水达到10万

元。”据北京潘家园古玩艺术品文化传媒

有限公司总经理刘杉介绍，鼓励潘家园商

户开展线上经营的同时，倾向于筛选线下

经营稳定的老商户线上开店；由于有“潘家

园”背书，商品必须保证质量，在正式上架

前也会经市场方严格审核和把关。

北京商报记者看到，登陆京东拍卖的

潘家园商户，许多是在市场中有超过十年

的经营资历。谈及网店销售情况，商户们纷

纷表示线上文玩生意已经成为实体经济强

有力的补充，两手都要抓，才是大势所趋。

2009年正式进驻潘家园市场，铭帅玉

器还是最早一批登陆京东平台的潘家园

商户。店主刘丛告诉北京商报记者，“因为

有潘家园的名气在，无论是线上还是线

下，都具备优势。虽然经营策略不同，但是

核心还是质优价廉”。刘丛自2019年入驻

潘家园搭建的京东平台，线上销售一直不

错，所以临近春节就备足了库存。2月各行

各业受疫情影响停工期间，他的网店生意

反倒不错。

经营书画的恒宝轩店主康秀梅也有同

感：“在京东，潘家园是首先开启线上古玩

城的市场，恒宝轩是四五家经营书画类的

潘家园商户之一，2018年时生意很好。随

着大环境的影响，以及更多古玩城的进驻

和更多商家分流，眼下的生意虽不如从前，

但目前还是比较稳定的。”

客源与策略

为了帮商户们争取到更大的“流量

池”，潘家园在京东之外也开启了淘宝、咸

鱼等多平台的合作。此外，让“守旧”的文玩

人开启“入时”模式的第一步也并非易事。

“潘家园为市场商户提供了手把手的线上

开店指导、产品拍摄、上传指导及线上产品

运营指导等服务，希望帮他们走出线上交

易拓展的第一步。”刘杉介绍道。

眼下，许多潘家园商户已熟悉了线上

经营的门道。北京商报记者在走访时看到，

主营铜炉的商户珐琅程相关负责人正在为

商品拍摄京东店铺的照片。谈及线上的配

货策略，该负责人介绍：“所有货品都会拍

摄图片，但会选择价格适中的上传京东店

面，因为线上拍卖的客群多抱有‘捡漏’的

心理，亲民的价格引流成为商户们的共

识。”据刘丛介绍，“线上起步时，会主做性

价比高一些的货品，先吸引一部分客人。后

来的配货就细分为高中低档3个档位，然后

不停地轮换交替经营。”

从起步到成熟的过程中，商户们也明

显感受到线上新客源的特质与老客户的

差别。

珐琅程相关负责人表示：“京东上的基

本都是此前未曾接触过的新顾客，趋于年

轻化也成为一大特点。”据其介绍，一些“90

后”是通过抖音对香道类的视频萌生了兴

趣，所以就开始网购起小铜香炉。“有时我

们没有一次性上传成套的货品，今天一件，

明天传另一件，有粉丝持续关注、逐个拍

下。形成了线上客户的黏性。”

经营起网店后，康秀梅感到线上的南

方买家居多：“常来我们潘家园门店的老

顾客基本都是北京当地或河北周边的画

廊经营者。在京东店上购买的则多是深

圳、广东和上海的买家。”从市场门店的客

户那里，康秀梅也学到了线上的经营经

验：“有位做直播手串生意的商家，从我这

儿买了20张小画。说有顾客无意间透露对

字画感兴趣，所以尝试着兼营，或者做做

买串赠画的活动。”

视频将成“标配”

在这批首先试水线上的文玩人看来，

下一步仍需抱团与坚持。谈及日常工作量，

刘丛表示，现在每日上货可达200件左右，

一个货品需要准备14张图：橱窗展示栏可

设6张，详情页为8张，修图、上传之外，还需

要相应的文字描述。客服沟通也需要耗时

耗力。但在刘丛看来，基于潘家园市场的背

书，也让个人经营不是单打独斗，而具备更

多的宣传机会和成效。

眼下，直播也成为潘家园商户们转型

的又一个关键词。据刘杉介绍：“经过一段时

间的运营，我们发现传统的图文上传模式

很难满足于消费者对求非标类文玩、玉石

收藏品的个性化需求。因此，在对市场进行

了一定调研之后，开始致力于整合自媒体

资源，进行线上直播销售。以淘宝店作为销

售承接窗口，实现了新的突破，最高直播3

小时内销售额突破10万元，单品团购实现

近千单成交。”

3月24日下午，潘家园旧货市场以“走

进民间可以触摸的博物馆”为主题，开启了

淘宝直播专场。与室内带货的模式不同，直

播走访进入多家潘家园商户，让店主们成

为“临时主播”，面对镜头展示了西洋老物

件、瓷器、玉器。有店主在直播间拿出了有

百年历史的老唱片机，现场播放了老黑胶

唱片的音乐。“百年之音”也引起了网友极

大的关注和兴趣。

北京商报记者在走访时看到，录制视

频用的摄像脚架等设备也已成为珐琅程店

中的标配。据店员介绍：“平时就放在店的

一角。遇到有意思的客人或者媒体采访，我

们也想着用视频记录下来，做成短视频上

传抖音。”电商的营销思维也成为一些潘家

园商户们的“标配”。

“书画与把玩件不同，直播中对于场

地、镜头效果的要求更高。”对于未来要

开启的直播路，康秀梅也正在向潘家园

自营官方号“取经”，思考着适合自身的

方式。

北京商报记者 马嘉会 胡晓钰/文
贾丛丛/漫画

北京商报：经历了摆摊、坐店到线上
经营，这一过程中您的经营思路发生了怎
样的变化？

刘丛：2009年铭帅玉器正式在潘家园
开张。以前摆地摊是进货再卖货，主要是

积累资金。但开店之后是从源头做起，自

己购买玉石，开设工厂，培养手工艺人加

工玉石首饰和摆件，打造自己的品牌。

2018年8月潘家园与京东拍卖达成线上古

玩城的合作，我是首批入驻的商户，现在

是线上线下两手经营。

北京商报：疫情期间的市场生意是如
何开展的？玉器市场受到了怎样的影响？

刘丛： 潘家园市场复工20多天来，市
场通过严格落实疫情防控措施，确保防控

复工两不误。商户要入市，先要审核登记，

通过体温检测、手机行程跟踪，以确保体

温无异常，在京隔离满14天，才能办理入

市手续。商户承诺每天进行体温检测、摊

位配齐防疫物资等。

因非常时期停工许久，货源、渠道都

受到了影响。大家在做的文玩生意基本都

是在消化库存。玉器的生产周期比较长，

从工厂开工，加工、雕刻、抛光到完成进入

商家，差不多需要两个月时间。所以市场

的恢复还需要一个过程。

北京商报：作为京东线上古玩城中具有
代表性的商户之一，您能否谈谈经营经验？

刘丛：有潘家园市场方的背书，也为
个体商户的经营提供了很大便利，比“单

打独斗”好很多。潘家园的品牌已经自带

了流量，在线下市场和各个渠道都会帮商

户的网店做多方的宣传；通过各类活动的

开展，也起到连带效应。潘家园商户入驻

线上，还会免缴一些费用。

从常年的实体店经营扩展到线上，也

算经历了很大的转变。最重要的是根据不

同客群需求进行货源准备。由于关注线上

拍卖的人群多半有捡漏心理，我在经营初

期会用许多特价的商品吸引客人，网店内

主营较低端的玉器。等形成了一定的关注

度，顾客们了解店铺之后，开始逐渐调整为

高中低3个档位的货品，不断轮换交替上

新。目前来看，百元至千元左右价格适中的

手镯、吊坠等女性饰品在线上卖得最好。

北京商报：管理市场店与网店的精力

是如何分配的？
刘丛：实体店，商品陈列好，顾客上门

后，通过实物把玩，材质工艺的解说，促成

交易，我们得心应手。现在来看经营网店的

工作量较大，我们目前日均线上上货200

余件，需要为每件货品拍摄照片并搭配文

字说明。平台对图片和文字有统一的要求，

一个商品的橱窗展示栏内是6张图，详情页

是8张，所以一个货品14张图片。加上前期

的处理和编辑，工作量不小。目前店中有几

个人手一起运营，包括客服、美工等，我们

时常熬夜。

北京商报：文玩线上经营的难点何在？
刘丛：货品不牵涉质量问题，所以售

后服务都比较好做。唯一一点，有些顾客

会表示有色差。因为我们拍摄是在LED灯

光下照的，比较利于物品的展示，有人会

觉得实物颜色不够鲜亮。此前会有些顾客

反映这些情况，我们现在已在文字描述中

说明了。平台也有专员处理类似的纠纷。

对于一些同行来说，线上经营的前期

工作比较耗时耗力，对上货准备图片和文

字不熟悉，有些人做了一段时间就放弃

了。他们往往存在一个误区，就是认为线

上生意在短期就能有很好的收益。其实实

际情况并非如此，贵在坚持。

北京商报：线上经营的下一步，是视
频直播吗？

刘丛：潘家园市场已经引入了直播的
模式，在淘宝、微博等平台展开，对于商户

来说都是好的示例。潘家园市场的相关工

作人员也对我们商户进行了相关的指导

和知识普及，下一步也是鼓励大家投入运

营中。各行各业，线上市场都是个大趋势，

文玩也避免不了，以后都是圈内人的标配

技能。

北京商报记者 胡晓钰

据悉，近日潘家园官方淘宝店上

线了一款新宝贝———青花云火瑞兽

杯。该款瑞兽杯材质为青花瓷，杯身

上绘制着麒麟、獬豸。杯壁绘制火云

纹，火云纹是清代青花瓷器最常见

的传统纹样之一，与麒麟的组合也

是最为常见，使整件器物显得更为

端庄霸气。

杯型为禅定杯。相传禅定是指有禅

定功力的人，能彻底洞悉万事万物的实

相，这叫作禅定波罗蜜。一次入定，游兜

率天，再出定，是对禅定的追求，才化现

出来了茶具中最有名气的禅定杯，让茶

人品悟禅定，修心，是茶人的追求。禅定

杯外形很特别。杯口内收，腹部圆鼓鼓

的像弥勒佛的肚子。

值得一提的是，该款青花云火瑞

兽杯由潘家园总鉴定师师俊超亲自

督造、底稿由曾获得“中国青年美术

家百杰”称号的青年书画家康峰绘

制，在艺术风格、创作手法上独具一

格，立足传统，形成了属于自己的中

国画艺术语言，被博物馆专业机构、

个人争相收藏。

在潘家园与京东拍卖合作的线上古玩

城中，有多家扎根潘家园市场超十年的老商

户。据铭帅玉器店主刘丛介绍，自己16岁时

跟从家人来到潘家园做起玉石生意，与这里

结缘已有近20年。眼下，铭帅玉器已经成为

京东拍卖平台珠宝玉石类最受欢迎的店铺

之一。紧跟市场趋势，调整经营策略是能够

在文玩市场站稳脚跟的关键，之前经历的更

多是经营品类的调整，现在是经营模式的改

变。迎来线上风口，其配货策略再度“上新”。

步入3月下旬，已有近1100家商户在潘家园市场复工。在限流进园的严格管

控下，市场仍旧呈现出复苏的春意。北京商报记者在走访时注意到，一些文玩商

家坐店经营之外，还忙于给货品拍照上传线上；用于视频制作的摄影器材也开始

成为一些商家的标配。据了解，目前京东线上潘家园入驻商户已有80余家，还有

部分商户为潘家园官方直播供货；3月24日，以“走进民间可以触摸的博物馆———

潘家园旧货市场”为主题，潘家园淘宝直播专场线上开启。文玩人经营旧物的方

式已不再“守旧”。玉器、铜炉与书画的商家向记者分享了各自的线上生意经。

我和潘家园的故事

“倚旧谋新”的店主刘丛：文玩网销并非快生意


