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北京牛栏山鑫鑫贸易有限公第六分公司
北京牛栏山鑫鑫贸易有限公司第六分

公司（91110108MA05HGRY84），向登记注
册机关申请注销。特此公告。

北京牛栏山鑫鑫贸易有限公司第六分
公司（91110108MA05HGRY84），营业执照
正副本、公章丢失。特此公告。

北京牛栏山鑫鑫贸易有限公司第六分公司
2023年10月31日

注销公告

北京牛栏山鑫鑫贸易有限公司第四分公司
北京牛栏山鑫鑫贸易有限公司第四分公

司（91110113MA0507H41Q），向登记注册机
关申请注销。特此公告。

北京牛栏山鑫鑫贸易有限公司第四分公
司（91110113MA0507H41Q），营业执照正副
本、公章丢失。特此公告。

北京牛栏山鑫鑫贸易有限公司第四分公司
2023年10月31日

二奢中古店主：挣扎在时间和成本中

小老板创业故事
|�开栏语 |�他们是时代里的“小人物”，正经历着最为蓬勃的商业变革。年轻一代的创业老板们站在十字路口上，比老一辈更懂直播风口、人工智能、云计

算、智能制造、数字经济等经济热词的含义。创业这条路上，他们抱着大干一场的心态：能白手起家单挑一摊开间小店，能邀志同道合者拼出新路子，也

能乘着资本风跑上高速路……当然，有人一战成名并小有收获，也有人交了学费准备从头再战，他们始终相信创业成功与否的答案也不止一个。正是这

些名不见经传的小老板，做着一些足以改变商业历史走向的事情。

前期投入50万元，直播3个月就有了千万流水的二加中古店，可谓精准吃到了直播带货的红利。主理人聂
鹏借助着十年的金融从业经验，在分析了经济周期规律后果断选择入局，直播小有收获后便接二连三地开起
了线下店。

18个店铺微信号、11万客户积累，和妻子共同经营者四海中古店的郭智慧，顺利搭上了二奢行业高速发展
的顺风车。在创业初期，郭智慧就将业务重心从中古款转到了专柜在售款式为主，“9月1日香奈儿涨价的当天，
CF包一天就卖出了16个”。

出现在大商圈转角的奢侈品中古店，谜一样的存在，店内鲜有消费者走动，但门店月流水总是上百万。店
主们往往线上线下两手抓：线上靠感情黏住用户，线下直接流量转化。但是，二奢行业越来越卷。启信宝数据显
示，以二奢为关键词的国内企业，2021年仅半年时间就新增1211家。行业普遍的获客成本从早期的0元攀升到
1300元。本该是“冤家”的同行，也不得不抱团取暖，共同出资购入，待卖出后再按出资比例分配。

行业高速增长的另一面，问题也在不断凸显。假货依旧是消费者最为关注的话题，为了让产品万无一失，
中古店主们只好单单送中检，每个月也多出了几万元的无形支出。统一行业准则，是二奢行业打假的关键，“经
历了高速发展后，二奢行业终究要慢下来，像它的前身典当行一样，形成应有的行业准则”。

/�实体销售超越线上 /�
140平方米门店月销售可达700万

2019年， 郭智慧走入了二奢行业。 他和妻子共同经营着四海中古
店，一个负责销售，一个负责回收，生意做得红红火火。

四海中古店， 顾名思义是以中古产品为主， 起初是以售卖上世纪
80、90年代的奢侈品起家。 但创业初期郭智慧就敏锐地察觉到了风向，
并迅速做出了转型。“因为大家对于保值率高的硬通货更为青睐， 四海
也很快转型成了以专柜在卖的款式为主。” 在奢侈品频繁涨价的当下，
四海中古店的转型也得到了验证。“就在9月1日香奈儿涨价的当天，CF
包一天就卖出了16个。”郭智慧表示。

目前，四海中古店的小红书粉丝量已经达到了10万多，基本每天会
进行一场固定直播，不过从今年8月开始，郭智慧就明显感觉实体的销
售情况正在超越线上直播，“线上减少了大概10%的销售额， 但线下实
体店的销售有25%左右的增长”。

四海中古的线下门店开在了三里屯，“一个月房租6万元左右，加上
人工等成本约20多万元”。线下店虽然成本高，但却成了郭智慧和顾客
深度链接的桥梁。

“在线上，我出镜几乎不讲奢侈品，而是讲情感和生活”，十分健谈
的郭智慧也借此积累了一批早期客户。

目前，线上还是以引流为主，线下门店则主要用来承载流量。线下
实体店更利于郭智慧与客人交流， 四海中古店目前也已经开通了第18
个微信号，每个账号有3000到1万好友不等。按此计算，仅在北京有一家
线下门店的四海中古已经积累了大约11万客户。基于这些客户，这个上
下两层大约140平方米的店面也有着每月500万-700万元的销售额。

为了获得顾客的信任，郭智慧从一开始就选择了朋友圈明码标价。
顾客看到了具体价格，就会更理性和客观去选择是否购买，而庞大的粉
丝群体也给了四海中古店充足的货源，“货源现在全部来自于顾客的产
品回收”，郭智慧表示。

/�线上起家 /
二奢只是借了直播东风

2020年，直播带货的迅猛增长让二手奢侈品悄然成风。有着十年金
融从业经验的聂鹏在针对经济周期做了充分调研后， 笃定二奢行业正
值风口。当年9月，聂鹏投入了50万元创办二加中古，以直播的形式开始
了创业。“直播本身是很好的形式， 二奢只是借着这股东风得到了更好
的传播，但实际上它是最不适合直播的行业之一。”聂鹏直言。

一方面，二奢属于非标品，难以走量。几乎没有成色和款式完全一
样的产品，这也就意味着无法像食品、日用品一样介绍5分钟就可能有
几千上万的销售额， 于是不少主播并不愿意接这个烫手山芋。“同样是
四个小时的直播，主播只能卖出十几个二手包，利润再高没有量也不挣
钱。”聂鹏表示。

另一方面，二奢客单价较高，尤其是具备金融属性的爱马仕、香奈
儿等产品，动辄大几万元，皮质又易磨损，商家在物流和平台鉴定上要
冒很大风险，聂鹏就曾吃过“哑巴亏”。“我们通过电商平台卖出的一个
包，送去平台指定鉴定机构的时候是完好无损的，但派送到客户的过程
中出现了划痕，”虽然通过监控认定了责任方，但对方只能提供免费修
复，而这相比于原本的成色总有减分。

相较之下，一些以次充好或是翻新包的成本就低了很多，利润空间
高达100%。例如一些从日本淘来的中古包，成本可能只有1000元，但能
卖到2000多元。“直播间呈现出的效果肯定和真正到手的有一定区别”，
聂鹏直言。但由于成本低，商家一般也可以接受退换货带来的损耗。

对于将产品定位较为高端的二加中古， 显然不能一直靠电商寻求
增长。直播了一年多后，根据线上用户的反馈，聂鹏认为客户真正的需
求还是更加喜欢看得见、摸得着的购物体验，于是他随即在国贸、望京
等商圈陆续开设了四家线下店。“海淀无时尚，朝阳无存款”，聂鹏表示，
二奢的门店一般都会选择三里屯、 国贸等时尚且热门的商圈，“其实一
个店也就能覆盖周边几公里，所以必须要选一个流量大的商圈”。

虽然线上渠道也很畅通， 但门店是和客户建立信任的重要渠道。
“人与人之间沟通完后形成个人和门店的背书，不会让消费者产生售后
无门的感觉，”聂鹏解释道，不仅如此，产品试了合适再买也避免了很多
不必要的退换问题，可以给客户更好的购物体验感。

商品正品率 32.9%
2020年，来优奢易拍鉴
定的商品综合正品率
仅为32.9%，同比下降
0.7%

企业数量 新增3123家
（2020-2021年上半年）

以中古、二手奢侈品回收
以及寄卖等为关键词的
国内企业

市场规模（2021年）

736亿美元

“送到北京中检挂签，一个月要花出几万块钱。”郭智慧感慨道，但
为了让商品的真伪有据可依，这也是郭智慧必须付出的投入。假货，一
直是伴随着奢侈品行业发展的阴霾，对于二奢来说更是如此。“不卖不
亏钱，但凡收到一个假货，可不是卖几个包能补齐的。”郭智慧解释道。

二奢商家谈假货色变，消费者也同样对产品真假心存芥蒂。国泰君
安证券发布的2022年二手奢侈品行业研究报告指出，二手奢侈品的真
伪与真实成色情况是消费者最关心的点。“二奢行业是个低信任的行
业，想做好必须解决信任问题。”郭智慧认为，从目前来看，鉴定方面最
权威的就是中检。同样，聂鹏每卖出一单之前，都会将产品寄送去中检，
根据产品价值的不同，中检费用基本上在200-1000元。

公开数据显示，2020年， 来优奢易拍鉴定的商品综合正品率仅为
32.9%，同比下降0.7%，在经历了三年发展后，买到二手奢侈品假货的
新闻依旧不绝于耳， 而层出不穷的假货却也倒逼了鉴定行业的发展。

比如， 中溯检验检测认证中心就开创了科技辅助人工的鉴定方式，从
500多台检验设备中层层筛选出20多台高精尖实验检测仪器来辅助进
行材质分析；抖音电商品牌业务二手奢侈品行业运营总监郭骐钖在接
受媒体采访时也表示，对于行业和用户关注的鉴定、售后、商家资质等
方面，平台会通过完善的国家级鉴定机构专属BTAS系统保驾护航，售
后问题由官方介入保障假一赔四，还会严格审核商家资质等。

除了假货问题外，目前国内二手奢侈品市场也没有统一的行业服
务标准和相关协会，比如同一款产品，如何定义成色没有形成统一的
定级标准，98新和99新之间往往很难界定， 可谓鱼龙混杂，“未来还是
希望能有一个权威协会让整个行业实现规范化发展”。聂鹏说。

“在经历了高速发展后，二奢行业终究要慢下来，像它的前身典当
行一样，形成应有的行业准则。”郭智慧认为。

北京商报记者 蔺雨葳

/�送检费用每月数万元 /�行业缺乏统一标准

/�二奢商家出资抱团 /
获客成本飙至1300元/人

疫情以来，全国奢侈品市场萎缩，中国市场却逆势上扬。贝恩公司
发布的《2021年中国奢侈品市场报告》显示，2021年，中国个人奢侈品市
场规模较2019年实现翻番，预计2021年同比增长36%，达到近736亿美
元。与奢侈品高度绑定的二手市场，也在火爆中催生了一波“开店潮”。

启信宝数据显示，以中古、二手奢侈品、中古箱包、奢侈品回收以及
寄卖为关键词的国内企业，在2020年新增1912家，新增数量创十年来最
高。这样的火热势头延续到了2021年，仅半年时间就新增1211家。

在入局者越来越多之际，即便是一路走来没有遇到“大坎儿”的郭
智慧，也深感这行越来越“卷”。不同于郭智慧入行之际的一片蓝海，现
在入行的门槛已经越来越高，尤其是获客成本，如果没有曾经积累的老
客户，获取一个新客户需要500元起步，但郭智慧创业初期获客成本几
乎为零。

郭智慧算了一笔账， 如今获客一个人平均实际需要花费1300元左
右，但从这一个顾客身上可能根本挣不到1300元，而且教育用户需要大
量时间，中国现有用户需求已基本满足，但新的一波尤其是三、四线城
市用户的认知还没有培养起来。“这中间是存在断层的。”郭智慧认为。

不仅是个体商家获客难度攀升了， 头部奢侈品电商也在高速增长
后遇到了瓶颈。从融资上看，根据IT桔子数据，二奢行业2019-2021年
开始持续增长，由5起共6.52亿元的融资增至12起共62.7亿元，但2022年
有所下滑。

在整个行业竞争加剧的同时，二奢商家们却并未互相“厮杀”，而是
选择了合作共赢。聂鹏告诉北京商报记者，有的时候在回收一些贵重产
品时，同行之间会选择双方都出一部分资金，谁先卖出去再按出资比例
平分，“加快卖出的速度，也能保持更好的现金流”。

但鱼龙混杂的市场也存在一些不良商家的搅局。聂鹏解释道，二奢
行业实际上有实体店的公司占比只有大概三分之一， 一些没有实体店
的线上商家， 会用虚假广告引流的方式， 给顾客手中的闲置二奢报高
价，收到货后再进行压价，这在一定程度上也会影响行业的声誉。

融资 62.7亿元

2019年至 2021年持续增
长， 由5起共6.52亿元增至
12起共62.7亿元

今年8月起，线上销量减少10%，线下实体店销售增长25%


