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华强北转型一线调查

A4

华强北迭代：第三次转型棋在中局

证券时报记者 余胜良

收拾好柜台，商铺老板孟庆阔走出

深圳市区的赛格大楼。 这是傍晚

6

点，

华灯初上，赛格广场

2

号门前的歼击机

模型拉着呜呜声飞来掠去，像是正处在

作战状态，周围是几架带着炫彩

LED

的

无人机在人们的头顶上盘旋。 孟庆阔驻

足在人群中间，一起仰望着这些新鲜玩

意儿。

赛格广场所在的华强北路， 是华强

北商圈的核心地带， 深圳地铁七号线在

此施工

3

年，像是拦腰给了华强北一刀。

空铺、降租，曾经火爆一时的华强北，正

处于阵痛中。 当年大把赚钱的老板们这

些年经历了什么，又有何打算？证券时报

联合深圳大学传播学院课题组，以“迭代

断层中的华强北” 为题进行了三个多月

的调研。

从月入百万

到赚不回租金

赛格广场

2

号门边， 挂着四块写着

“五星商铺”的牌子，这就是孟庆阔的柜台。

1999

年， 孟庆阔生下第三个儿子，

为逃避计生罚款而放弃教师的 “铁饭

碗”，带着家人跟几个亲戚从老家安徽阜

阳来到华强北。彼时，孟庆阔刚巧赶上华

强北第二次变革的尾期。

上世纪八九十年代，深圳作为改革

开放的前哨，华强北（前身为上步工业

区）主打外向型加工业，低端的劳动密

集型制造业大量由香港向内地转移，华

强北成为第一站。 随后，九十年代中后

期，华强北成为深圳市中心，地价上涨

让华强北迅速升级为电子元器件的批

发中心、集散发中心，华强北实现第二

波转型。

孟庆阔和亲戚抓住了机会，在工厂

学到技术后，合资开了一家制造遥控器

和控制板类的工厂，将自己生产的电子

元件拿到华强北销售。 如今，他在赛格

电子市场和华强北电子市场仍有

5

个

柜台。

孟庆阔的 “五星商铺” 实际只是个

“一米柜台”， 现在每月租金为

7000

元，

此外， 他在赛格二楼的铺位租金每月

3000

元，在华强北电子市场的柜台租金

每月超过

4000

元。“现在来说，这已经算

是很贵了， 有时一个月连柜台租金都赚

不回来”。 孟庆阔说。

据孟庆阔回忆， 华强北生意最兴旺

的日子里，他一个月最少能挣四五十万，

在

2004

到

2008

年间， 一个月进账几百

万是常事。 “以前一打开门，人群涌进来

摩肩接踵的，一天从早到晚没时间吃饭，

本来晚上六点钟下班， 我忙到七点还要

打包发货。 ”

这是华强北的黄金时代。以经营电

子元器件为主的都会电子城、新亚洲电

子商城于

2003

年、

2004

年先后开业，

在华强北路西侧形成了以华强电子世

界为龙头的电子元器件交易中心。而在

华强北东侧，赛格电子市场、远望数码

商城、太平洋安防通讯市场、赛博宏大

数码广场、中电数码商城、明通数码通

信市场和此前的赛格通信市场、万商电

脑城等形成了以电脑、手机、各类数码

产品以及相关配套产品为主的数码产

品交易中心。 华强北商圈由此奠定，东

起上步路，西到华富路，南至深南中路，

北抵红荔路， 总占地面积约

1.45

平方

公里。

而说到如今的状况， 孟庆阔表示，

“人流量跟以往相比减少了太多，

2010

年以后是一年不如一年”。

据赛格广场一楼楼层经理透露，该

层共

800

多个铺位只租出

500

多个，空

铺率高达

37%

。

深圳市电子商会会长程一木认为，

空铺率是最直接的参考指标， 一铺难求

便是兴旺，“待字闺中”便是萧条。根据深

圳市城市更新办的调查数据， 华强北各

商场已出现

1%~57%

不等的空铺率。 当

年华强北 “一米柜台” 转让费高达数十

万、“一铺难求”时代已经终结。

作为这个丛林生态的一部分， 华强

北区域内的银行网点也纷纷撤场， 在这

1.45

平方千米的商圈内，最繁荣时有

61

家银行入驻，但目前已有

14

家撤走。 深

圳市电子商会副秘书长陈立新认为，在

2016

年以及接下来的时间里，将会有更

多的银行撤出， 这反映出华强北商圈的

现金流正在持续减少。

“山寨世家” 的

辉煌与没落

在孟庆阔所在的赛格广场大厦，往

西走

310

米，大约

5

分钟，穿过华强北

路，是华强电子世界；往东，跨过

3

号

路 （道路以数字命名是华强北工业时

代的遗迹），步行

5

分钟，就能走到中

电电子市场， 陈老板的两个儿子分别

在这两个市场做外贸。

2009

年，陈老板的两个儿子子承

父业，出口山寨手机。华强北曾因山寨

手机一战成名， 闪电般造就了大批富

豪，陈老板便是其中之一。

有朋友来家里做客，陈老板从抽

屉里翻出一部手机———大气的“土豪

金”配着银色的键盘，手机顶端竖着

一根天线，袖珍版的“大哥大”，这部

名为 “

520

” 的手机由陈老板在

2006

年所造。

这个如今看来土得掉渣的“

520

”，

当年上市曾受到热捧，月销数千台，每

台手机利润达三四百元。 陈老板包下

某工厂的两条生产线，日夜为其赶工。

“那时顾客都先打款，再到我这里排队

买手机。 ”

通常来说， 山寨机的生命短暂，

但陈老板的“

520

”热卖一年多，市场

上还出现了盗版。 这部“

520

”让陈老

板和他的小舅子、外甥以及技术合伙

人赚得盆满钵满，当年就在深圳买了

房子。

往前回溯， 陈老板曾经是普宁的

一名语文教师，

43

岁时放弃教师职位

下海经商。

1999

年，他投靠身在广州

的小舅子， 并联合外甥在广州南方大

厦的新亚洲广场售卖来自香港的私货

三星手机。

2002

年初，他们发现在广州售卖

的华强北山寨手机利润可观， 新的商

机让他们决定转战华强北。

2005

年

6

月， 陈老板在华强北成立了自己的公

司，从“抄”开始。

4

年辉煌之后， 山寨市场也从

2009

年开始明显萎缩，

54

岁的陈老

板退出江湖， 把家业交给了两个儿

子。 他感叹说：“现在华强北的生意越

来越难做， 因为客户已经很精明了，

知道生产一部手机的成本，因此利润

被压得很低。 ”

根据深圳大学传播学院课题组在

华强、 赛格等

10

个电子市场所做的

238

份问卷调查，在

2015

年这个被称

为华强北寒冬的年份里，

40%

的老板

表示盈亏平衡，

26%

的老板盈利在

10

万元以内，

13%

的老板盈利在

10

万到

20

万之间，极少数人高于

20

万。 在盈

利的老板中，有

88%

的老板表示盈利

在下降。 华强电子世界深圳二店大门

旁铺位招商平面图也显示， 该店

5

层

楼共有

230

个空铺位。

夕阳下的商户

在华强电子世界

1

号楼一楼，离

陈老板大儿子的柜台不远的徐先生

同样感到异常艰难，“甚至比

2008

年

还难”。

1997

年从宁波来到华强北的徐

先生， 当时在华强和赛格广场各有一

个铺位。徐先生回忆，那时来此经营电

子元器件生意的人还不算多， 但当时

电子产品新奇稀缺， 全国各地的人都

来这里进货。

原本在老家仪表工厂做金属器械

工作的徐先生， 经几个在深圳做电子

元器件生意的同乡介绍， 决定来深圳

闯荡一番，销售测试探针（应用于电子

测试中测试

PCBA

的一种测试仪器），

由自己在宁波制造测试探针的工厂供

货。由于生意一帆风顺，

2000

年，徐先

生外甥等亲人也来到了这里。

徐先生估计， 华强北经营测试探

针的柜台有二三十家， 销售测试探针

的毛利不足

16%

。 在辉煌时期，徐先

生不仅能接到国内各地的订单， 还会

接到很多外单，如印度、越南和泰国的

客户也会光临徐先生的商铺。

现在同行竞争过于激烈，电子企

业或倒闭或迁离也对他造成巨大冲

击。 徐先生的客户是电子工厂，现在

大多电子企业已将工厂迁到东南亚、

南亚等地。 三四年来老客户陆续走

掉，而新客户却很少，大批量购买的

客户更少。

深圳大学传播学院课题组调查显

示，

84%

的老板做着固定的老顾客生

意， 因此如果老顾客的工厂不景气或

者倒闭，那么订单必然减少。 而

69%

的老板由自己或亲戚的工厂供货，订

单减少意味着自己或亲戚的上游工厂

也要受牵连。

今年

55

岁的徐先生已心生退意，

看着刚大学毕业偶尔来这里帮忙打理

柜台的儿子，徐先生说：“我年纪也大了，

能维持就维持一下， 我不会让儿子继续

在这里卖电子产品， 这个已经是夕阳产

业了。 ”

2008

年还在读大二的

Leon

，从东北

休学来到华强北，想多些社会实践，以考

虑将来考研的方向， 不料来华强北之后

便不想再返校读书，“当时外贸很好做，

赚钱很快”。

初到华强北时，

Leon

听过一句话：

你在华强北逛三天， 就会知道以后该做

什么了。

Leon

在华强北的第一份工作是

卖太阳能板，每天只睡四五个小时，回报

丰厚， 但后来生意难做，

Leon

离开华强

北，转战餐饮行业。

课题组调查发现， 对于自己和华强

北的未来，

87%

的老板表示没有信心、顺

其自然或是不关心， 其中一些人认为华

强北的未来只是集团和政府的事。 在士

气普遍不振的情况下，已有

72%

的老板

打算转行。

这背后，互联网和电子商务的崛起，

对华强北产生了一定的冲击， 交易功能

在逐步萎缩。

“地狱” 求生

有知难而退者，也有急流勇进者。

赛格广场往北约

400

米处， 便是赛格

经济大厦，紧挨着现代之窗大厦。 在这

里，一个年近

40

的女人正在逆境中谋

求突围。

“华强北是个很神奇的地方，也许路

上走过的一个普通人， 可能就是在这发

家的千万富豪。”闵晴说，“这是个让很多

人创造过梦想的地方， 但是近年来华强

北也在毁灭很多人的梦想。 ”

2004

年来到华强北的闵晴， 一直

在某上市互联网公司工作， 不甘于现

状的她

2008

年放弃了升职的机会，创

立了自己的公司， 但她很快发现小型

互联网公司极难存活，于是，

2009

年便

切换到传统行业，因为“传统行业相对

互联网门槛比较低， 一个人两个人就

可以做”。

她如今是深圳奥诗德科技公司的总

经理， 从

2009

开始做国内的上网本，到

平板电脑兴起时做高仿平板电脑外销；

从

2010

年开始在华强电子世界做柜台，

到后来转战桑达电子城。 她获得了华强

北的馈赠，也经受了它的洗礼。

2009

年

9

月的一个下午，一个看起

来稀松平常的人来到闵晴的柜台前，“他

问我卖的上网本是什么牌子的， 我顺口

就说是山寨的，也就是国产的，结果货全

部被没收了”。 说起那次便衣检查，闵晴

感慨万千。

这里可能突然出现

100

家跟风抄袭

一个畅销的产品， 激烈的价格战瞬间把

价格拉到底。“有些人赚

10

块，一些人就

只赚

5

块， 甚至只赚

1

块也做， 没有底

线。这里是天堂也是地狱，有时候我会想

逃离这个地方， 因为这里恶性竞争太厉

害。 ”闵晴说。

在她眼里，这里跟风的人太多。 “只

要有东西卖，他们就一窝蜂而上，基本都

是想着赚一笔热钱就走。”她认为华强北

的大部分老板风气浮躁， 不会投大资金

和时间来研发产品，正因此，华强北很多

产品没有竞争力。

为了提升自己的竞争力， 奥诗德公

司在

2013

年后除贴牌代加工外，开始生

产、加工、销售自己的品牌平板电脑。 除

了核心芯片则来自台湾或国外，其研发、

系统的集成、组装皆由深圳本地完成；公

司按照方案公司对电脑的设计， 采购相

应的配件进行组装。

据了解，

2011

到

2013

年是平板电

脑的兴盛时期，奥诗德公司

2010

年销售

额不足

500

万元，

2011

年则逼近

2000

万元，

2013

年超过

5000

万元， 但

2014

年迅速回落至

2000

多万元。 对于公司

2014

年以来的疲软，闵晴认为一定程度

上是由于电子产品过了井喷发展期，但

她认为更与市场不景气以及转型等大环

境密切相关。奥诗德公司

2013

年便开始

通过阿里巴巴网站发展跨境电商， 并建

设自己的跨境电商平台。

Leon

也曾在

2015

年推广一款儿童

定位手表，与父母手机绑定后，父母不仅

可与孩子通电话， 还能即时定位孩子身

在何处。前两个月人们都疯抢，第三个月

便有人开始囤货在淘宝、天猫上出售。第

四个月销售量明显下滑， 因为此时市场

里已出现大量的仿制品，价格更低。 “一

个好产品就这样被卖死了。 ”

当老的渠道日渐枯竭， 老板们不得

不寻找新的客源。据调查，除了

50%

的人

因不会操作管理网店、没有精力、网上客

户少且购买量少、 利润少等原因没有开

设网店外， 另一半柜台老板都已开设网

店，或者剑走偏锋、看准长尾市场走差异

化路线。

华强北一度利用其强大的硬件条

件，使得山寨水货泛滥成灾地。据程一木

介绍，华强北在手机等电子产品上，充斥

着翻新机、 山寨机和水货，“你新买的手

机回家后可能发现里面有别人的照片和

短信”；而元器件市场体现在将非正牌货

当正牌货卖，将拆机货当原装货卖。

程一木曾在元器件市场里看到小孩

卖芯片，心想“这些小孩不简单，还懂得

卖芯片玩意儿，这可是高科技、高大上的

东西”。结果小老板们说这跟卖土豆白菜

没差别， 无非进货之后加个价卖出去便

是，至于芯片的用途，他们不知道也没打

算去知道。 “这个钱赚得太容易了，这个

钱来得太爽了！ ”

曾参与创办华强北商会、 现为深商

联合会副秘书长的黄东和认为， 柜台老

板曾经一个月赚

10

万，现在仍坚守老的

经营方式每月只能赚

2

万， 却依旧舍不

得

2

万而不愿转变。 可原来仅是作为平

台和渠道商的华强北不再需要没文化的

人， 不再需要只能从早上

6

点扛到晚上

12

点的人，而是需要有想法、敢于冒风

险的人。

这是华强北遇到的难题， 很多人要

因此而离开，也有很多新人要来。华强北

的第三次转型，还只是棋在中局。

余胜良/供图

耕耘的创客

和卷土重来的商场

证券时报记者 余胜良

从外面看

，

华强北就像个川流不

息的河流

，

人们迫不及待地穿过马路

，

拉着手推车

，

在包裹上写上地址

，

然后

发往世界各地

。

这是一个强大生命体

，

22

万人在

这里谋生

，

每天有

50

万人来往

，

一个档

口背后可能是一家规模不菲的工厂

，

这

里是深圳也是中国电子产业的窗口

。

上个月

，

一家叫永诺的老字号相机

器材店清盘

，

新上架的产品是手机

。

楼

上空铺旁边开着的档主还在努力经营

，

顾客需要什么

，

档主就打电话叫来什

么

，

为了生意

，

档主们愿意加班加点

，

如

果订货量足够大

，

他们对价格的底线也

可以足够低

。

人们都在努力求生

。

华强北一直都不是行业巨头的天

下

，

这里是蚂蚁雄兵的战场

，

失败的企

业家卷土重来

，

在华强北也是常发生

的事儿

，

那些

MP3

的生产者

，

现在说

不定在哪个国家卖导航仪

。

华强北对深圳的意义

，

绝对不只

是档口上的销售额

，

深圳因华强北而

成为电子之都

，

也培养出不少新产业

。

强大的产业链配套服务

，

让顾客

只需要花三个月的时间

，

可以完成从

模组采购

、

产品生产和测试到品牌推

广整个流程

，

同样的时间在北美大概

只能完成模组的采购

。

欧美国家已有人因此而在华强北

建立研发创业团队

，

华强北也吸引了很

多创业者

。

易视智瞳科技有限公司联合

创始人兼

CEO

、

赛格创客中心创客黄卜

夫

2007

年从香港中文大学博士毕业

，

今年

1

月初进驻赛格创客中心

。

黄的团

队

“

易视智瞳

”

聚焦于机器视觉

，

亦即视

觉系统在工业上的运用

，“

赋予机器智能

眼

，

点亮机器人世界观

”。

视觉机器人通过摄像头感知让人

的视觉在机器上得到延伸

，

还通过深

度学习将人的智能在机器上得到自动

实现

；

从而在制造业中部分地代替人

，

不仅可以弥补我国正在消失的人力红

利

，

更能在超越人类生理极限的高精

尖领域发挥作用

。

“

如果从多维度来衡量

，

华强北不

是一个完美的天堂

，

它有各种限制和

不足

，

但它是一个智能硬件和智能制

造领域创业者的沃土

。 ”

黄卜夫说

。

深商联合会副秘书长的黄东和认

为

，

创客们依托华强北良好的配套资

源进行创新创造带来创客经济

，

是华

强北的新活力和新动力

。

与传统的塞

包拿柜台

、

卖货收钱的柜台老板不同

，

创客将自己新奇的想法变成产品

，

实

现产品的高附加值

，

并由此产生创客

经济

。

黄东和表示

，

华强北的创客经济

已经领先一步

，

但这种创客创新还在

初级阶段

，

在技术上处于学习模仿阶

段

，

尚未到达主体阶段

。

微创新也值得鼓励

。“

不是一概苛

求颠覆性的创新

，

创客更应该发现需

求或制造需求而进行微创新

，”

黄东和

说

。

他拿出自己的手机

，

从手机摄像头

上取下一个小圆环

，

说这是华强北的

一个年轻人创造的

。“

这个创客成为百

万富翁只是一瞬间的事儿

。 ”

这个小圆环用以保护手机摄像

头

，

虽然手机本身的技术设计已经考

虑到镜头保护

，

但把这个额外的小圆

环扣上之后

，

给人美观且镜头安全的

感觉

。 “

这个围绕核心技术的边缘创

新

，

既低成本又能给人们创造价值

，

而

且市场广阔

。 ”

作为创客积极倡导者

，

程一木早在

2013

年便开始就推动创

客

，

他曾积极联系福田区政府

。

2015

年

6

月

18

日深圳国际创客

周之后

，

深圳现在已多达

300

多家创客

孵化器

，

如果说

“

华强北是创客的摇篮

和天堂

”

是一种诗意的说法

，

那么赛格

创客中心联合创始人屈立军把创客喻

为华强北转型的

“

试验田

”

则看起来更

加务实

。

拥有

30

多个创客团队项目的

赛格创客中心

，

便是他耕耘的试验田

。

“

创客是华强北转型的试验田

，

华

强北能不能转型成功

，

一定程度上与

创客相关

。 ”

屈立军说

。

华强北因为没

有核心技术而无法自行对产品进行迭

代更新

，

因此华强北的市场只能随着

行业行情而摇摆

，

只有掌握核心技术

才能焕发新的活力

。

华强北一直在模仿

，

创客如果成

功

，

就可以整合并占领产业链上游

。

而

现在

，

华强北已等不及

，

业态已有一些

变化

。

去年年末

，

华强北九方购物中心

开业

，

经营面积

18

万平方米

，

其定位

为时尚消费

，

未来华强北还会开很多

商业物业

。

十多年前商场百货在和电

子商城业态竞争下节节败退

，

如今算

是卷土重来

。

总长约

1

公里的华强北主街形成

共四层地下空间

，

同时

，

华强北片区城

市更新项目也在不断推进

，

未来几年

将新增商业空间

250

万平方米

，

是现

有

500

万平方米商业空间的一半

。

“

小商户迟早都要做到头了

，

我觉

得

5

年左右吧

。”

程一木说

，“

在步行街建

成后

，

肯定是休闲业态

，

这一定会挤压华

强北电子市场的空间

，

当空铺达到百分

之四五十时必然会有商铺不断走掉

。 ”

（专题合作单位：深圳大学传播

学院课题组。 成员：刘忠、徐子淳、曾

琪、邱宇婷、欧晓华、陈丹玲、塞比热·

麦得特。 指导教师:�王琛）

（左）冷清的华强北电子市场里，昔日的喧嚣早已不复存在。 （右）目前扎根于华强北的创客黄卜夫遥望着他的诗和远方。
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