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二手电商：同样的难关、不同的选择

沉寂许久的二手电商终于有了新的发
声机会。

近日，转转对外宣布已经于春节前获得
来自GBA大湾区基金、青樾基金共计 3.9亿
美元的投资。据了解，这是自2020年5月转
转和找靓机战略合并组成转转集团后，获得
的首笔融资。

与此同时，阿里旗下的闲鱼也宣布在
2020年实现了超预期增长，预计今年交易额
（GMV）将达到5000亿元。

二手交易的需求一直存在，线上市场也
有进一步开拓的空间，但是假冒伪劣商品和
欺诈蒙骗行为一直束缚着平台的发展。作
为现阶段国内最大的两个二手电商平台，闲
鱼和转转这些年来实际上是选择了两条道
路，而不同的选择背后则是二手电商不同模
式之间的碰撞。

不甘寂寞的闲鱼想跑赢内容社区？
中国已经成为全球电商产业发展规模

最大的市场，根据国家统计局的数据显示截
止2020年，实物商品网上零售额达到97590
亿元，占社会消费品零售总额的比重已经达
到24.9%。

这样一个巨大的市场规模搭配成熟的
物流产业，二手电商也得到了极大程度上的
激发。根据此前央视报道的数据显示，2018
年我国二手闲置市场规模达到了 7400 亿
元，增速接近 30%；预计 2020年二手电商市
场的规模，将会达到1万亿元。

面对万亿市场，背靠阿里生态的闲鱼，
扮演着阿里系线上交易模式闭环中的重要
角色。而在闲鱼自身的规划里，已经从最初
的闲置交易平台逐渐开始向年轻人的社区
开始转变。显然，咸鱼也意识到社区拥有更
高的用户粘性、更强的用户连接、也会产生
更多流量。

闲鱼前CEO谌伟业就曾做过这样的表
态：“真实、平等、有温度是闲鱼社区的内核，
是有趣、有才、有爱，创造了千亿GMV。”这
也是针对闲鱼以前的短板而言：电商产业本
是一个需求驱动的行业，用户有需求才会打
开电商平台进行搜索、购买，而闲鱼显然是
希望让自己从过去的购物需求驱动变成内
容需求驱动。

也就是说，闲鱼正在试图打造的是一个
用户在没有明确购物需求前提下，依然愿意
经常闲逛浏览的内容社区，这个闲逛的过程
中可能因“种草”而产生更多的交易。

这样的变化某种角度来看有点类似小
红书的定位，不同的是小红书只是单纯的种
草带货，而背靠阿里的闲鱼有自己的完整交
易闭环。所以，这种情况下，C2C的交易模
式自然也就成为闲鱼必须坚持的方向，毕竟
只有让所有用户都参与其中，才有可能产生
最多的真实内容，进而形成更大的规模效
应。

这一点在闲鱼APP的用户界面和功能
设计上也有所体现。对比转转、拍拍等二手

电商平台，我们可以看到目前闲鱼对用户个
性化的展示，“会玩”作为最明显的入口之
一，承接了社区内容展示的任务，也能够让
用户得到更多的沉浸感。

闲鱼这种选择的原因，是基于阿里庞大
的电商基础建设和流量，而这种做法最明显
的优势就是能带来更高的GMV，毕竟用户
自驱动的能力远比平台驱动要强。

不过，优势资源明显的同时，劣势也非
常突出，那就是 C2C交易过程中监管的难
题。

从过去的各种恶意薅平台消费券、倒
卖共享充电宝等等事件来看，如果将当下
国内灰产“活跃”的电商交易平台做一个
排序，闲鱼不敢说稳坐榜首，大概率也是
名列前茅。这既有闲鱼自身监管不利的原
因，同时也是二手交易特别是C2C二手交
易的特性所致。

二手交易本身就是一件非常难以量化
的事情，它不像新品交易对产品有硬性的
标准。二手交易的产品新旧不齐，基本都
是一个商品一个状况，产品的新旧、好
坏、真伪都无法很好的界定。由于平台并
不参与具体交易，用户往往难以规避交易
风险，这使得一旦发生“坏交易”不仅会
影响用户体验，也容易让平台的信誉受损。

交易之前，买家能够获取到的消息，其
实仅仅局限于卖家拍摄的照片和文字交
流。这也就容易出现大量货不对板的情况，
从而引发纠纷。

当然，这种尴尬不仅仅出现在买家身
上，真正在出售闲置物品的普通卖家同样如
此。这些普通卖家经常会遇到“到手刀”（买
家商品到手之后在以质量问题等理由进行
砍价）等令人讨厌的行为。

多位闲鱼用户向懂懂笔记透露过，自己
以前在闲鱼购物以及出售闲置物品时遭遇
的不愉快经历，他们购买或者出售的产品从
数码产品到服饰甚至游戏虚拟产品应有尽
有，而遇到的状况也五花八门。

其中数码发烧友徐先生可能是最具代
表性的一位。作为一位果粉，徐先生每年基
本都会购买一台新的 iPhone，而淘汰下来的
旧款手机一直都是通过闲鱼出售回血。但
近几次不愉快的出售经历，让徐先生现在已
经放弃闲鱼选择了苹果的官方“以旧换新”。

他对此表示，尽管苹果官方“以旧换新”
的价格相较于闲鱼出二手要低很多，但闲鱼
糟糕的交易体验让他在“多花精力”还是“多
花钱”上面——毅然选择了后者。

另外，虽然是C2C的交易模式为主，但
闲鱼上也充斥着各种职业卖家。他们收购
大量的二手产品，然后在闲鱼进行转卖。这
种方式本身没有什么可指责的，甚至闲鱼本
身也认可一定程度的创业行为。但由于二
手交易的特性，导致这些职业卖家卖出的产
品经常会出现各种各样（甚至是假货）的问
题。

作为普通消费者，实际上是与职业商家
在进行交易，但由于是二手交易很难像新品
交易那样对商家进行追责，从而最终吃的哑
巴亏。毕竟，新品电商平台都支持 7天无理
由退货，但在二手平台上想退货可不是件容
易事儿。

闲鱼用户曹先生就此向懂懂笔记表示：
自己曾在闲鱼以 700 元的价格买过一双
Nike的签名球鞋，到手之后其感觉鞋本身质
量和他之前买过的正品鞋在脚感上有很大
差异，他担心是假货并质询了卖家。卖家自
然是不承认，曹先生试图通过第三方平台进
行检测，但由于是二手商品，本身就有一定
使用痕迹，因此很难做出准确的判断，曹先
生只能不了了之。

或许一些闲鱼用户每天都会收到平台
发来的各种“闲鱼小法庭”邀请，一个成熟的
闲鱼用户或多或少都经历过几次不愉快的
撕X。从用户体验来看，C2C的模式显然是
不完善且用户体验不高的，但为了对于追求
GMV和社区内容生产的闲鱼，只能以这种
方式为主。

重资本的转转能否“轻”起来？
从出身来看，虽然不像背靠阿里这个

“亲爸爸”的闲鱼那么豪横，但依托 58同城
又拿到腾讯融资和微信流量入口的转转，在
互联网创业圈也绝对算得上是个实打实的

“富二代”了。
当背靠阿里的闲鱼在C2C二手闲置交

易领域站稳脚跟之后，对于不具备庞大电商
生态作为基本盘的转转而言，想要通过C2C
的方式挑战闲鱼显然不太现实。于是乎，它
选择了成本更高的B2C作为自己差异化竞
争的基点。

所以，我们看到转转最初从智能手机垂
类进入二手闲置领域时，采用了C2B2C的模
式，试图走高品质二手电商的道路。在这种
以服务、质量为导向的商业模式下，转转官
方一直以来的宣传口径也都是诸如“平台检
测”、“质量放心”、“自营”等等。

这种宣传口径的目的，是要让用户增强
“信任感”。转转CEO黄炜曾对外表示：“闲
鱼更加重社区化的内容，转转更善于在供应
链端、质检上深耕，尤其是对于二手手机等
3C类产品，用户还是会更多选择转转和找
靓机，所以相对于闲鱼，我们的男性用户会
偏多一些。”

这样的商业模式和市场举措，其优势就
是产品质量在官方自营产品的销售过程中
都是可控的，在保证产品质量的同时也优化
了用户的使用体验。

目标是好的，在前进的过程中问题也同
样明显。首先这种模式相较于传统的C2C
要更重一些（前期投资较大），其次对于平台
的供应链把控要求更高，成本也会更高。这
也是为什么转转上面那些有官方质检的二
手智能手机价格，相对而言普遍高于闲鱼上
个人卖家的价格。另外个人卖家将商品出

售给平台时，平台的收购价格一般也会低于
卖给个人卖家的售价，这种价格体系有点儿
类似于二手车电商的形式。

这种相对较高的交易价格，对于那些对
价格本就非常敏感的二手卖家和买家而言
影响很大，这种价格体系下平台GMV提升
的速度显然会明显低于C2C平台。

因此，在C2B2C这种相对较重的商业模
式下，“质检”、“质保”等工作会带来更高的
成本和更低的效率，同时产品的风险也相对
会转移到平台自身。除了数码产品这样的
标品之外，二手商品中有很多品类都很难进
行准确的新旧损耗、功能好坏判定，因此交
易过程中平台和用户的认知很容出现偏差，
容易导致用户的不满。

而在实际运作中，质检、质保等手段一
旦控制不严格，仍会遭到大量的用户不满和
投诉。从黑猫投诉的平台数据显示来看，关
于转转的相关投诉也多达两万多条，来自于
用户方面的投诉占到了绝大多数。

对此，有电商行业分析师对懂懂笔记表
示：“在二手交易领域，标品的二手商品比如
二手房、车、奢侈品、手机、相机等等，一般都
有相对独立或者垂直的公司。对于追求流
通效率的二手电商平台而言，这些都是属于
相对长尾的商品，面向个人用户的话效率并
不高。”

其实此前闲鱼也在品质二手电商方面
做过尝试，2019年初其上线了“闲鱼优品”频
道，为用户提供品牌自营、品质二手等类似
的商品，但这项服务最终没能得到闲鱼用户
的认可。

这种相对较重的商业模式选择，也注定
了转转在GMV以及市场占有率上始终要弱
于闲鱼，而且用户之间的连接也没有C2C模
式那么紧密，在这样的前提下，更不可能具
备打造一个拥有超高用户粘性的“二手货社
区”的前提。

可以说，两条道路都有各自的机会和挑
战。闲鱼之所以选择往社区方向靠拢的一
个重要因素，是社区的根本云子拥有相同兴
趣爱好的用户，而他们之间产生二手交易的
可能要高于任何场景，这也是为什么过去无
论是贴吧、豆瓣甚至是虎扑这些社区平台，
都拥有大量二手交易的内容的原因。转转
要继续坚持标准化，走的是一条道阻且长的
险途，但是坚持下去则会有一个很好的护城
河。

归根结底，二手电商在国内发展的最主
要难题，是缺少一个标准化的交易过程以及
以及信用和监管体系的不完善，这样造成了
买家、卖家、平台之间的长期不信任。缺乏
诚信的尴尬状况，使得过去几年面对快速膨
胀的二手交易市场，一众二手电商平台就像
踩在一个巨大蛋糕之上却始终无从下口，显
然这需要仍在“坚持”的平台继续打一场持
久战，在苦熬中期盼曙光。


