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北京典当行业协会秘书长
郝凤琴介绍，目前就是华夏典
当行开了先河，其他的还没
有。发展会员，无非是将客户
绑定。作为一个经营性的企
业，都需要有固定的客户群，
并发展更加庞大的客户群，
所以，典当行做会员，跟商场
或 其 他 品 牌 做 会 员 是 一 样
的。惟一的不同，就是从老
百姓的传统观点来说，典当
是很特殊的，要是以前，说谁
被典当绑定了，那这个人社
会上的声誉肯定太糟糕了。
事实上，典当行在商业属性，
即绝当品销售方面还有更大
的潜力。华夏的会员，目前还
仅限于绝当品销售这一块。
今后，很有可能会针对典当业
务也推出会员制。

但会员制这种营销模式
能否长久，取决于典当行的服
务和商品品质，也许是昙花一
现，也许会被更多的典当行借
鉴，但都取决于市场。

中国购物中心产业资讯中
心主任郭增利说，像典当行、米
兰站这样的服务类业种，总体
来看，未来会是商场强化的一
个重要方向。因为，商场已从
过去追求商品为主，变成现在
以提供服务类的业种为主，这
也是跟其他商场形成差异化的
一个重要方式。

今后，包括典当行在内的
很多服务类业种，都会进入购
物中心，2010 年，华夏典当行
就在金源燕莎MALL开设了第
一家商场店，这也是北京首次
将典当行开进商场。目前华夏

典当行一共有19家店面，其中
有10家属于商场店类型，入驻
了金源新燕莎 MALL、西单商
场、龙德广场、华联商场、中坤
广场等众多商场。

可以说，典当行在商场里
就相当于一个特色店，“而与
传统店面相比，商场店对典当
行 的 客 流 带 动 作 用 非 常 明
显。”华夏典当行董事长杨永
说，商场本身客流量就大，只
要有少部分人进来逛，就有助
于他们了解绝当品的销售情
况，就有可能使这些人群进一
步转换为典当客户，从而推动
典当业务的发展。可以说，典
当行入驻商场的模式一方面
使消费者能更方便地淘宝，又
能促进企业的发展，真正做到
了双赢。

典当行“商业化”，开推会员制
知识讲座及鉴定类活动将是最特别的会员服务

会员卡，几乎每个人
手里都有几张，可能是属
于某个商场、超市、餐厅、书
店、电影院，或某个品牌。

从8月18日开始，典当
行的会员卡也有了。今年，
华夏典当行正式启动会员
机制，首创典当行绝当品销
售会员中心。这些服务类
业种进驻商场，又相继推
出会员卡，它们的初衷是
什么，将给北京商业带来
什么样的变化？

典当行新推会员卡

从 8 月 18 日起，华夏典当
行正式启动会员机制，到店顾
客无论消费与否，均可办理会
员卡，同步享受会员权益。在8
月 18 日以前消费过的客户，可
凭历史单据，即发票或者零售
收款单，免费获取会员等级卡。

对于公司白领廖琳来说，
这是个好消息。廖琳是个精
细人，热衷于使用各种会员
卡，因为它们既能打折，又有
好的服务。令廖琳遗憾的是，
她最想要的两张卡，典当行和
米兰站的，却至今没有。

“ 典 当 行 是 淘 货 的 好 地
方。”廖琳说，一般典当行都会
出售“绝当”（不再赎回）的典
当物品，如华夏、宝瑞通、阜昌
等，经常去逛逛，有时会以超

低价格买到心仪物品，往往比
在网上或二手市场还便宜。

华夏典当行高级典当师邢
宏宝介绍，由于典当行出售绝
当物品的主要目的是回笼资
金，利润率相比商场低很多。
以玉石类产品为例，因为玉石
类产品没有特别明显的定价
标准，市场上的玉石类产品价
格“水分”也较大，由于典当行
在评估、收当过程中去除了价
格“水分”，因此售价通常为商
场折后的1/3到1/2。

华夏典当行会员机制主要
针对的就是绝当品销售业务。

到典当行淘绝当品要经常
去逛，或者多打电话及时了解
绝当品信息。廖琳说，绝当物
品一般数量少，且很少有相同
款式，可能上柜后很快就卖掉
了。“错过会很心痛，成为会员
后，可以及时获得偏好绝当品

的上柜信息，这是很诱人的。”
邢宏宝表示，典当行最特

别的会员服务是知识讲座及
鉴定类活动，这是其他商业很
难复制的类型，专业的典当师
是提供这类服务的基础。另
一方面，专场或专柜销售活
动，一般是指为会员提供更优
惠或更稀缺的绝当品，仅有会
员能买，这就能在一定程度上
解决典当行稀缺绝当品不够
卖的局面，对会员也是比较实
在的优惠。

从实际情况来看，消费者
对成为典当行会员的意向比
较强烈。据初步统计，华夏典
当行19家店面在4天时间里累
计发展会员3000名以上。

带来更强的购物安全感

“除了便宜，放心是最重要

的。”廖琳说，消费者到典当行
淘绝当品有三大优势：

一是集中性强，由于绝当
品包含的范围较广，到典当行
购买绝当品的消费者可以同
时看到不同类型的物品，相当
于一个小型的“百货商场”；

二是品质保证，绝当品经
过多个典当师的层层把关，几
乎能完全杜绝假货的出现；

三是价格实惠，翡翠玉石、
钻饰、彩色宝石等绝当品的价
格至少比市场价便宜 30%以
上，黄金产品目前每克会便宜
30元左右。

中国购物中心产业资讯
中心主任郭增利认为，在目前
市场上假冒伪劣品较多的情
况下，典当行给消费者带来的
安全感比一般的店还强，特别
是针对有投资价值的商品，更
有吸引力。

未来商场拼的是“服务类业种”
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▶典当行越来越像“小百
货商场”，而进驻商场则大大促
进了消费者对典当行的了解。

与典当行绝当品销售开展
会员制相类似的还有二手奢侈
品零售店米兰站，在香港等地
区，会员制也是米兰站最主要的
运营模式。因为米兰站的货品来
自全国各地，更换很快，甚至隔一
天就会有新货出现。有些奢侈品
包包，如爱马仕，会有一些稀有的
限量版。“有些 VIP 或者熟客，提
前预订，说想要什么样的包，我们
在收货时会特别留意，也会去帮
忙找。”米兰站中国区市场部经理
Hansen 介绍，二手奢侈品完全是
现金收货，会员制可以更好地为
客人服务，降低经营风险。

今年 10月前后，全国面积最
大的米兰站将在北京 apm 开业，
这也将是一家会员制的旗舰店。

米兰站运营
也主要靠会员制
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华夏典当行推出的会员特价专柜。


