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回归社区原点 闲鱼想要换个活法
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王府井集团的奥莱新版图
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Up�Town将入市

王府井集团接手世界之花假日广场
一事已尘埃落定。近日，王府井集团官方
公众号发布招聘公告显示，北京王府井奥
莱企业管理有限公司新持项目———王府
井奥莱Up�Town（中文名为“上城”）进行
公开招聘，涉及商务管理、营销推广等多
个职位。

该公告还显示，王府井奥莱Up�Town
将打造以奥莱为核心， 复合潮流运动、餐
饮、家庭体验的一站式商业综合体。北京
商报记者从王府井集团内部人士处确认，
该项目为原来的世界之花假日广场，未来
将以“王府井奥莱Up�Town”的名称重新
入市。

此前， 北京商报记者在走访中了解
到， 世界之花假日广场将于6月开始内部
改造，预计年底亮相。从此次王府井集团

发布招聘公告可以得知，该项目正快速推
进中，装修改造、人员招聘已提上日程。

王府井集团2022年年度报告显示，截
至报告期末，王府井集团开设了16家奥莱
门店，分布在北京、沈阳、西安等城市。其
中， 王府井集团发展出多元奥莱产品线，
包含以商品为特色的一代奥莱、融合购物
中心元素的二代奥莱以及与文旅产业相
结合的第三代小镇式奥莱。

“轻重结合”布局新市场

从王府井集团的业绩表现中，或许能
看出奥莱业态的市场潜力。 王府井集团
2023年第一季度财报显示，报告期内，奥
莱业态营收5.33亿元， 毛利率达70%，营
收同比增长30.55%，而百货、购物中心、
超市等业态营收同比出现了下降。

随着消费者购物习惯发生变化，奥莱
业态在人们购物选择中的占比越来越大，

企业也加快了对奥莱市场的争夺。据赢商
大数据监测，截至2022年底，全国已开业
的商业面积大于1万平方米的奥特莱斯项
目共266个，项目总体量2350万平方米，年
均增速约16%。 其中，2022年新开业的奥
莱项目为26个。

激烈抢食之下， 企业试图通过轻资
产模式、 重资产模式二者结合的方式加
快扩张速度。以王府井集团为例，在接手
世界之花假日广场之前， 王府井集团还
曾在2022年5月通过收购海南奥特莱斯
旅业开发有限公司100%股权的方式快
速拿地， 表示将把该项目打造成海南地
区规模最大、 业态最丰富的奥特莱斯购
物中心。

2022年9月，2022北京城市副中心文
旅产业峰会上，环球影城周边也将引进北
京最大的高端消费奥莱MALL和五星级
休闲度假酒店，以沉浸式体验娱乐和配套
打造全国首个融合“商业街区+文旅小镇”

的商业娱乐综合体。 其中， 这一奥莱
MALL由王府井集团参与建设。

就北京市场而言，王府井集团已有燕
莎奥莱、赛特奥莱等项目，且新项目紧随
其后。虽然远郊奥莱、城市奥莱、文旅奥莱
等各类奥莱的边界感越来越弱， 但在轻、
重资产模式结合运用之下，王府井集团在
京的奥莱版图基本已经全面。

扩张竞争加剧

针对“轻重并用”的扩张模式，有业内
人士指出，近年来，各大企业纷纷加码奥
莱业态，北京、上海、长沙等城市有着六七
个大型奥莱项目，“一城多店” 已成为常
态， 一二线城市的奥莱选址难度变大，拿
地成本越来越高。在这一基础上，自建项
目难度加大，不少企业开始转向轻资产模
式，通过收购、运营等方式发展新项目。

确实，已经有越来越多企业采用轻资

产模式经营奥莱业务。 如2023年4月底开
业的济宁金宇经典奥莱，作为布局鲁西南
地区的轻资产项目，由奥特莱斯（中国）为
其提供了前期策划、品牌招商等商管全周
期服务。唯品会也曾表示，不会采取重资
本投入买房建地，而是采用轻资产模式实
现杉杉奥莱的快速扩张。

北京国际商贸中心研究基地首席专
家赖阳指出，轻资产比例提高成为市场的
必然趋势。他表示，“由专业的团队去运营
项目， 而非从建设到运营整个团队包办，
在这样的情况下，企业可以减少前期投入
成本，进一步提高收益”。

尽管目前奥莱业态的竞争者不断增
多，优质的奥莱项目仍相对稀缺。赖阳指
出，目前来看，北京已有不少奥莱，实际
上，场内品牌能得到消费者认可、被消费
者所喜爱的项目有限，故北京市场还有足
够空间容纳新的奥莱项目。

北京商报记者 刘卓澜 胡静蓉

合并首商之后，王府井集团针对奥莱版图开启了先一步扩张。继北京商

报记者独家获悉王府井集团收购世界之花后， 近日， 记者确认该项目将以

“王府井奥莱Up�Town”的名称入市，这也意味着王府井集团新增产品线正

式亮相。截至目前，王府井集团在各地已布下16座奥莱。分析指出，随着企业

进一步争夺奥莱市场，轻资产模式比例会不断提高。同时，企业通过轻资产

结合重资产模式，有助于降低经营成本，并快速扩大自身的市场份额。

造话题邀达人
闲鱼再次聚焦社区

时隔九年，闲鱼又一次选择在社区发力。
5月23日，闲鱼召开产品升级发布会，宣布社
区化产品“海鲜市场”正式亮相，原先的“会
玩”社区也将迎来全新升级。在介绍新产品的
时候，闲鱼总经理季山表示，未来，闲鱼将坚
定地走在交易和社区双轮驱动的模式升级
上。

如此强调“社区”，似乎也是闲鱼想要回
归初心的第一步。在闲鱼成立之初，创始人
谌伟业描述这个C2C二手交易平台时， 就不
断在平台交易中强化普通个体和社交的属
性，谌伟业将其比作“金庸世界里的风陵渡
口”，“是一个自由自在交易自己的一切的集
市”。

然而，在掌舵人接连变更之后 ，闲鱼
的社区属性被一再淡化，越来越多的服务
商、B端的中小商家开始涌入闲鱼 。2020
年3月，在第二代掌舵人陈镭接手闲鱼后，
闲鱼启动了帮助更多中小型商家的“一亿
现金帮扶华强北”计划。与此同时，闲鱼也
将平台角色定位为了“C2X”，陈镭表示，
不管是消费者、服务商还是商家，流动才
是王道，“X代表的是一种多元的闲置交
易路径”。

不过， 就在同一年， 闲鱼再次经历了换
帅。在第三任CEO靳科执掌闲鱼之后，闲鱼
专业卖家的服务变成了闲鱼业务板块中的

重要一环。为了方便专业卖家运营，闲鱼也
推出了“闲管家”“鱼小铺”等专业的营销管
理工具。

接连不断地变更舵手， 也让闲鱼的战略
摇摆不定，偏离了最初设定的方向。根据季山
公布的最新数据， 截至目前闲鱼用户数超5
亿，在线商品超过10亿件。交易规模的不断扩
大，也让平台上的卖家角色边界不断扩展，从
最初出售闲置的个人卖家， 到B端的直销厂
家、代理商，再到被业内人士称为“小B端”的
职业卖家、个人代销，涌入闲鱼平台的角色越
来越多，交易体感也在被不断拉扯。

而就此次闲鱼重点推出升级的“海鲜市
场”以及“会玩”板块来看，新板块将会从话题
趋势、兴趣达人等多个方面连接用户，闲鱼的
社区属性被进一步强化，这似乎也暗示着，在
经历C2C、B2C、C2X等模式之后，闲鱼再一次
回归到了最初的原点。

商家复购率能达五成
平台跑通却不靠抽佣

在谈及用户核心的问题时， 季山坚称现
阶段闲鱼将以普通的C端用户为核心，但不可
否认的是，随着平台用户规模的扩大，越来越
多的职业化卖家涌入也进一步冲击了闲鱼
C2C的交易模式，而闲鱼也注意到了这一点。

2019年初，闲鱼就曾上线“闲鱼优品”频
道，旨在正式接入经过闲鱼认证的、符合入驻
资质的商家， 这意味着闲鱼官方对卖家的定
义已经不再局限于个人。 在今天闲鱼新推出

的新板块中，季山也坦言，包含了80万兴趣达
人内容的社区板块“会玩”也包含着一些to�B
的属性。

游戏卡牌代理商杰奎（化名）有着8年的
闲鱼使用经验， 在将自己实体店的商品搬入
闲鱼之后， 杰奎发现闲鱼的复购率几乎是其
他传统销售渠道的3-5倍。“社区是闲鱼很大
的优势，对于我们代理商来说，通过平台的曝
光去增加用户黏性是一个‘一本万利’ 的事
情。”杰奎透露，在他代理的游戏卡牌中，闲鱼
的渠道复购率已经达到了50%以上， 店铺在
闲鱼的流水不到一年就超过了250万元，“占
到了我们整个商业模式的60%左右”。

职业卖家的涌入，也让闲鱼一度陷入了
“下一个淘宝”的质疑，因此，闲鱼不得不“悬
崖勒马”。5月15日，闲鱼发布“软件服务费
收取政策说明”，将针对平台内开展“高频
且高额交易”的卖家收取软件服务费。杰奎
表示， 相对于其他平台普遍5%以上的抽
佣， 闲鱼在每一笔订单实际成交额上抽佣
1%还是可以接受的，“就算是‘流量费’，也
还是便宜的”。

“向专业的卖家收费，可以说是平台的一
个态度。”季山表示，收取1%的费用，并非是
出于闲鱼平台的商业化考虑， 而是为了分摊
平台纠纷判责以及交易手续费等运营的成

本。“闲鱼不希望通过抽佣来跑通自己的商业
模式，这是确定的。”季山说道。

难抵流量变现压力
B端服务成增长曲线

“再一次回归到社区的玩法之后，不难看
出，闲鱼还是想要做更多的增量。”电子商务
交易技术国家工程实验室研究员赵振营向北
京商报记者表示， 从国外大型二手电商平台
的商业化模型来看， 其核心的主要利润来源
还是在平台抽佣，“但以1%的抽佣的情况来
看，闲鱼在平台交易方面的投入，是必然要远
远大于其抽佣来源的”。

对于闲鱼的商业模式，季山向北京商报
记者表示，自己希望闲鱼的商业化模式是通
过增值服务来收费。“比如闲鱼作为平台，
去提供在平台上交易的商品的验货服务。”
在增值服务之外，季山也表示，作为互联网
产品，流量变现也是无法绕开的商业化环节
之一。“今年会有商业化的方案落地。” 季山
说道。

然而， 对于商业化的具体规划， 季山表
示，“绝对的盈利” 并不是唯一追求。“我们希
望重新去构建一个属于中国二手电商的商业
模式， 现阶段用户增长的重要性还是更高。”
不过，在阿里经历了“1+6+N”拆分之后，尽管
闲鱼目前仍然留在淘宝天猫集团内， 但随着
各个集团将业务盈利能力放在难以忽视的位
置后， 留给闲鱼试错的时间也无可避免地急
迫起来。

“二手交易平台的用户规模越来越大，而
且随着短视频直播平台的发展、 社交软件等
对闲鱼产生的竞争， 闲鱼面临的竞争环境是
越来越激烈的。”零售电商行业专家、百联咨
询创始人庄帅认为， 想要尽快实现自身的盈
利需求，闲鱼也不能仅仅将重心放在C端的生
态建设，“对身份多元化的卖家也提供更好的
服务和产品”。

北京商报记者 何倩 乔心怡

成立九年多的闲鱼，再一次想要换个活法。5月23日，闲鱼宣布升级了全新的社区产品“海鲜

市场”和“会玩”社区，企图以热门话题和兴趣达人入驻来强化用户黏性，维护社区氛围。随着盘

子越做越大，到底该如何缓和职业卖家与用户交易体感之间的冲击？数年来，闲鱼持续摇摆在

“用户规模”与“商业变现”两端。如今，在收取服务费后，闲鱼又否认只靠抽佣而活。那么此次变

革，能成为闲鱼的最优解吗？
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