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前言 · 在一公里里造一个世界

有一个故事，在硬件创业圈里被讲了无数遍。

讲故事的人叫黄欣国（bunnie Huang），美国麻省理工出身的硬件黑客，第一代 Xbox 的破解者，后来成了深圳供应链最著名的西方记录者之一。他说，有一年他住在深圳华强北的公寓里，一天早上接到工厂电话——产线上的三极管用完了，机器停了。他起床下楼，走到街上的电子市场，买了三千颗三极管，走回工厂，把它们穿进贴片机的编带里，两个小时后，产线又跑了起来。B1

他想说的不是三千颗三极管有多便宜，而是这件事在别的地方根本不可能发生。在硅谷，在班加罗尔，在世界上几乎任何一个地方，一次断料都意味着产线停摆，意味着等待，意味着把元器件清单寄到深圳、等几天、再寄回来。而在华强北，断的那颗料，两个小时就补上了。

这本书想讲清楚的，就是这两个小时背后到底是什么。



很多人对华强北的印象，停在某个具体的画面上：一栋叫赛格的超高层大楼，一条挂满招牌的步行街，一排排只有一米宽的玻璃柜台，柜台后面坐着一个人和一台电脑。再往下，印象就模糊了——有人觉得那是个卖手机配件的地方，有人记得它是“山寨机”的老巢，有人听说它现在改卖口红和美妆了，还有人在新闻里读到，被美国禁运的英伟达 AI 芯片，据说也在这里偷偷转手。

这些画面都对，但拼在一起也拼不出华强北。因为华强北不是一个市场，甚至不是一群市场。

它更像一套操作系统。

一套把“我想做一个硬件”这个念头，以最短的物理路径变成“我手里拿着一个能用的成品”的操作系统。在这套系统里，元器件市场是存储，调货网络是总线，报价群是消息队列，配单商是编译器，珠三角的工厂是执行单元，而几十年沉淀下来的人际信用，是这套系统的内核——它没有写在任何一份合同里，却让每天几十万笔没有合同的交易得以成交。

这套操作系统不发明任何东西。它不设计芯片，不定义产品，不开创品类。苹果定义了 TWS 耳机，华强北把它变成几十块钱一副的平价货；联发科定义了“一颗芯片造一部手机”，华强北把它变成出口非洲的山寨机；某家公司定义了 AI 眼镜，华强北就在两个月内把它做成几百块钱的白牌货，铺到亚马逊和速卖通上。它永远站在“实现层”，而不是“定义层”。这既是它的天花板，也是它真正的、几乎无法被复制的能力。



这本书的写法，需要先说清楚两件事。

第一件事，是它的结构。这不是一本按时间顺序写的华强北编年史，也不是一本景点导览。它的顺序是：先用一个具体的场景，让你“体感”到这套操作系统的速度（第一章）；再钻进系统最小的单元——一米柜台——把它的财务模型、信用网络、炒货赌局拆开看个透（第二、三章）；然后才回头讲历史，因为只有先懂了今天这套机制，再回看它从一片来料加工的工业区怎么长成“中国电子第一街”，历史才有了解释力，而不是一串年份（第四章）；接着把今天的生态全面展开——现货、分销、翻新、跨境是一套怎样的“水位系统”（第五章），线上平台立创又是怎样反过来改写这套系统的（第六章），苹果这面镜子里照出了华强北怎样的两副面孔（第七章）；再看谁在这套系统里、谁从这套系统里走了出去（第八章）；最后收口，讲清楚这套系统为什么搬不走、又正在怎样迁移（第九、十章）。

第二件事，是它的分寸。

写华强北，最容易犯两个错。一个是浪漫化，把它写成一个野蛮生长、无所不能的硬件乌托邦；另一个是妖魔化，把它写成一个假货、翻新、走私的灰色窝点。这两种写法都偷懒，因为它们都拒绝承认一件事：华强北的能力和它的灰度，是同一件东西的两面。让它能两小时补上一颗停产三极管的那张网络，同时也能两小时把一颗打磨翻新的旧芯片当新货卖出去。你没法只要前者不要后者。

所以这本书会尽量做到三件事。第一，事实和解释分开——“嘉立创 2025 年营收约 103 亿元”是事实，“立创飞轮正在把配单价值从线下迁移到线上”是解释，我会让你看得出哪句是哪句。第二，证据分级——书里几乎每个关键事实后面都跟着一个标记，[A] 是官方文件、年报、招股书、学术研究，[B] 是主流媒体的深度报道，[C] 是二手转述或从业者的论坛讨论，[D] 是无法核实的传闻；级别越低，我说得越保守。第三，灰色不量化、不指认——翻新料到底占多大比例，被禁的 GPU 到底有多少在这里转手，这些数字本质上不会有任何可靠的公开统计，所以我只陈述“这件事存在”，不编造比例，也不指着任何一个具体的人或档口说“就是你”。

这本书全部基于公开可查的资料写成——媒体报道、公司年报、招股书、政策文件、学术论文、行业数据、从业者在公开网络上的讨论。它没有用任何私下的田野材料，你完全可以躺着把它读完，然后对华强北形成一个研究者级别的理解。它的边界——哪些事公开资料能告诉你，哪些事不能——我会在最后的附录里诚实交代。



现在，让我们从那两个小时开始。
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第一章 · 两小时补上一颗三极管：一套操作系统的素描


一、一个两小时的故事，和它没说出来的部分

让我们再回到前言里那个故事，这次慢一点。

黄欣国的工厂断了三极管，他下楼，走到街上，买了三千颗，走回去，穿进编带，产线重启。整件事，两个小时。B1

如果你不熟悉硬件制造，可能感觉不到这两个小时有多反常。所以换一个对照。一家在硅谷或者欧洲的硬件公司，如果产线上某颗常见的小元件突然断货，标准流程是这样的：采购在 Digi-Key 或者 Mouser 这样的授权分销网站上下单，付款，等待从美国或者德国的中央仓库发货，跨境，清关，几天后到货。如果这颗料恰好缺货或者已经停产，那就更麻烦——要么找替代型号重新验证，要么满世界找现货，周期以周计。在这几天到几周里，产线是停的，而停产的成本会一天天累积，把整个产品的交付节奏越拖越慢。B1B2

两个小时，和几天到几周。这就是华强北的第一重能力，也是这本书所有论证的起点。但这个故事真正有意思的地方，是它没有说出来的部分。

它没说，为什么黄欣国一下楼就知道哪栋楼、哪一层、哪个柜台有三极管。它没说，那个卖给他三千颗料的人，柜台上可能根本没存三千颗，而是接了单之后从隔壁、从楼上、从某个仓库瞬间调来的。它没说，那颗三极管是全新的、散新的、还是从某块旧板上拆下来的——而这件事，决定了产线重启之后能跑多久。它也没说，黄欣国凭什么相信这三千颗料是真的、是好的，敢直接穿进产线。

这些“没说出来的部分”，才是华强北的真正主体。表面上，它卖的是元器件。本质上，它卖的是确定性——在一个充满停产料、翻新料、跳票风险的世界里，让你能在两个小时内，以可接受的风险，拿到你要的东西。



二、三重叠加：速度、最小批量、信息密度

这套确定性，由三样东西叠加而成。它们各自都不是华强北独有的，但三样东西同时出现在一公里的物理半径内，全世界目前只有这一个地方。

第一样是速度。

华强北的速度，不是某一个环节快，而是整条链都被压缩在一公里之内。元器件市场、PCB（印刷电路板）打样、模具、贴片、整机组装、物流，挨在一起。一个硬件原型，理论上可以当天画板、当天买料、隔天打样回来、再过一两天贴片成型。断料能几个小时补上，方案能几天迭代一轮。在别处以“周”为单位的事情，在这里以“天”甚至“小时”为单位。这种速度不是靠某个超级工厂实现的，而是靠密度——把所有环节塞进一个步行可达的范围，让物理距离趋近于零。

第二样是最小批量友好。

这是华强北最被低估、也最反直觉的能力。正规的供应链是嫌弃小订单的。授权分销商有起订量，原厂论盘（reel）卖，一盘几千上万颗，你哪怕只要十颗，也得买一整盘。对大工厂来说这不是问题，但对一个创客、一个学生、一个刚起步的硬件团队，这就是实实在在的“元器件不自由”。华强北愿意做这些大厂看不上的生意：十颗也卖，杂七杂八几十个料号也帮你配齐，急单加钱也接。黄欣国把这种能力形容为“能以批发价、任意批量买到几乎任何电子元件、工具和设备的黑客天堂”，对创业公司来说，这是“一杯无法抗拒的鸡尾酒”。B1

第三样是信息密度。

这是三样里最玄、也最难复制的一样。成千上万个档口挤在同一栋楼、同一条街，加上无数个 QQ 群、微信报价群、调货网络，构成了一个实时的信息场。在这个场里，你买到的不只是货，还有一整套隐性知识：谁手里有这个停产料，现在什么价，能不能用别的型号替代，哪里能修，这批货是哪来的、靠不靠谱。你不是在一个货架前选购，你是接入了一张活的、会呼吸的信息网络。这张网络后面几章会反复出现，因为它才是华强北真正的内核。

速度、最小批量、信息密度——单看任何一样，世界上都有别的地方能做到一部分。但三样同时叠加，再加上后面会讲到的珠三角制造腹地的紧耦合，就构成了一个其他地方短期内复制不了的东西。



三、把“找货”做成基础设施

黄欣国还有一句话，反复在他的文章里出现：制造从来不是一个工厂，而是一整个生态——供应商、维修工、二手料贩子（jobber）、物流、撮合者，缺一不可。B1

华强北提供的，正是这个“生态”，而不是某一项单点能力。它最了不起的成就，是把“在全世界找到一颗特定型号的芯片”这件原本极其昂贵的事，变成了一项可以在一公里内、几小时内完成的基础设施。

想想“找到一颗特定的芯片”在常规世界里有多难。假设你要一颗十年前就停产、原厂早已无货、授权渠道查不到的老料。在别处，这可能意味着翻遍全球的库存数据库、给十几家独立分销商发邮件询价、等待几天的回复、再担心拿到的是不是翻新假货。而在华强北，这件事被三样东西做成了基础设施：

一是物理密度。成千上万个档口在咫尺之内，型号覆盖广到惊人，包括大量原厂早已停产（EOL，End of Life）、授权渠道根本无货的“老料”“绝版料”。这些料在别处是查无此物，在这里却可能就躺在某个柜台的抽屉里。

二是调货网络。单个一米柜台的现货是有限的，但它接入的是一张同行之间的调货网络。你要的料它没有，它能在几分钟内从别的档口、别的仓库调来。一个柜台的真实能力，从来不是它摆出来的那点货，而是它背后那张网有多深。

三是信息网络。QQ 群、微信群、报价小程序，构成实时的“型号—价格—库存”撮合层。B/C3B/C4 你把一个料号扔进群里，几分钟内就有人报价、有人说有货、有人问你要多少。这是华强北的“搜索引擎”，只不过它跑在人和人之间，而不是服务器上。

这三样东西加起来，就是为什么硬件创业者会说出那句近乎神话的话：全世界只有华强北，能在两个小时内补上一颗停产的三极管。



四、这本书要拆的，是这套系统的内部

把华强北理解成一套操作系统，而不是一个市场，会改变你看它的方式。

如果它是一个市场，那么电商的崛起、美妆的入侵、缺芯的炒作、芯片战的管制，每一样都像是在唱衰它，像是在说“华强北不行了”。但如果它是一套操作系统，那么这些就都不是衰落，而是它在不同时期搬运的内容变了——从纯加工，到卖元器件，到造山寨机，到对接创客，到承接白牌出海和 AI 硬件。系统的物理形态在变，运行的“程序”在变，但底层那套“快速、柔性、小批量、信息密集”的能力，被一次又一次地复用。

这正是这本书接下来要做的事：把这套操作系统的内部，一层一层拆开。

下一章，我们先钻进它最小的单元——那个只有一米宽的柜台。它看起来简陋到不可思议：一张桌子，一台电脑，一个人，一个微信二维码。但就是这个最小单元，承载了整套系统里最精密的经济学和最脆弱的人性。它怎么赚钱，怎么活着，背后藏着一张多深的网，又是谁在守着它——这些问题的答案，会颠覆你对“一米柜台”的全部想象。



本章证据：黄欣国（bunnie Huang）的“三极管故事”与“鸡尾酒”“生态而非工厂”等论述出自其《深圳电子供应链指南》及相关访谈（B 级，本章参考文献 1/2；另见 Naomi Wu 修订版）；“两小时补料”为其本人叙述，属可引用的一手观察，但具体时长为叙事概括。“找货基础设施”的机制描述综合自界面新闻、知乎从业者讨论（B/C 级，本章参考文献 3/4）。
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第二章 · 一米柜台的经济学：薄毛利、高周转、信息差


一、一张桌子、一台电脑、一个人

华强北最小的经营单元，叫档口，行话里也叫“一米柜台”——因为它的标准宽度，往往就是一米。

它的标准配置，简单到让人怀疑这能做生意：一个一米宽的玻璃柜台，一台电脑，一名工作人员，一个贴在显眼处的微信二维码。B1B2 现货量大、生意好的档口会升级到四五台电脑、四五个客服，但本质不变。柜台上摆的那点货，常常只是样品，甚至是摆设。真正的生意，发生在微信里、报价群里，和这个柜台背后那张你看不见的仓库与调货网络里。

要理解这个一米柜台，第一件要扔掉的直觉是：柜台不是仓库。

很多门市并没有自己的大库存。接到订单后，它“从其他商家那里转手拿货”。B3 一个一米柜台的真实能力，不取决于柜台上摆了多少货，而取决于它接入的那张仓库 + 调货网络有多深。柜台在这里的功能，更像是一个广告位加一个信用凭证：它告诉路过的采购商和远端的客户，“我是一个有固定门面、跑不掉的商家，你可以信我”。在一个充满跑路风险的市场里，一个看得见、摸得着、有租约的实体柜台，本身就是一种信用背书。



二、租金的曲线：一个市场的体温计

既然柜台是广告位加信用凭证，那么它的价格——租金和转让费——就成了观察华强北兴衰最直接的体温计。把这条曲线拉出来，你能清清楚楚看到这个市场的体温怎样从滚烫一路降到微凉。

最热的时候。 在大约 2010 年前后的黄金期，位置好的一米玻璃柜台，月租曾高达三万元，而要从别人手里接过这个柜台，需要支付的“转让费”——行话叫“顶让费”，更形象的叫法是“喝茶费”——能到一百万元以上（此为传说性数字，证据等级 C，来自从业者回忆，非台账佐证）。需要说明的是，“月租三万、转让费百万”主要来自从业者多年后的回忆，缺乏台账级的佐证，更接近一种“黄金年代”的口径，应该当成传说来听，而不是精确的事实。

有据可查的时候。 到 2016 年，有媒体实地探访给出了更可信的数字：赛格广场的一米柜台月租约七千元，赛格二楼的铺位三千元一个月，华强电子世界的柜台四千多元一个月。B5 同一篇报道的标题已经很说明问题——《华强北辉煌不再：从月挣百万到赚不回柜台租金》。

继续降温。 到 2019 年底，赛格通信市场的店铺月租降到一万一到一万三；而像现代之窗这样的市场，四楼的商铺月租从 2013 年的三千元，一路跌到 2017 年“一千元都难租出去”。B4

触底。 到 2023 年，实地探访看到的是一片萧条：明通大楼的租金从每平方米两千元跌到八百元；曼哈美妆广场的夹层和二楼，租金跌到每平方米约三百元，标题直接写“仅需三百一平”；档口的转让费从 2020 年的三万一个，跌到几乎无人接手；明通的三、四、五楼“几乎撤空”。B4

这条从三万元到三百元的曲线，本身就是一部微缩的华强北当代史。而曲线里还藏着一段插曲——2020 年华强北“美妆化”最疯狂的时候，明通 A 区一个小档口的转让费一度被炒到一百万元，月租五万元。B5 这个数字之所以惊人，是因为它出现在电子衰退、美妆暴涨的交叉口：同一栋楼里，电子档口在贱卖，美妆档口在天价转手。一栋楼的两种命运，比任何宏观叙述都更直白。

转让费这个东西，值得多说一句。华强北的档口长期以“一平米”为单位出租，转租时要付的“喝茶费”从几万到几十万不等，旺铺曾经摸到百万级。B5 这笔钱本质上是一种位置和客流的资本化——你买的不是那一平米的空间，而是那个位置积累下来的人流、口碑和“老客户会来找你”的惯性。当一个市场的转让费从百万跌到无人接手，说明的不是房子不值钱了，而是这个位置承载的那套客流和信用，正在蒸发。



三、盈利模型：薄毛利 × 高周转 × 信息差

那么，一个一米柜台到底怎么赚钱？

它的盈利模型可以浓缩成一个乘式：极薄的毛利 × 极高的周转 × 信息差。

先说毛利有多薄。一个有意思的参照来自上市公司的年报。中国本土最大的授权分销商中电港，2024 年上半年分销业务的毛利率只有大约 2.68%，净利率在 1% 上下。B6 另一家分销龙头深圳华强，2024 年整体毛利率 8.43%，净利率 1.24%；而它这个 8.43% 还是因为含了产业互联网、实体市场等更高毛利的板块，纯授权分销的毛利率比这更低。B7

这个数字会颠覆很多人的直觉。外界常觉得“做芯片代理的是不是很赚钱”，但真相恰恰相反：授权分销根本不是高毛利生意，它是个薄到几个点的薄利行业，赚的是周转和账期，不是加价率。 上市的大分销商尚且如此，华强北一个一米柜台的现货交易，单笔毛利可能更薄——有从业者说，分销商拿货价只要比官网低 2% 到 5%，就有利润空间了。B8

毛利这么薄，靠什么活？靠周转。同样一笔本金，一天转三次和一个月转一次，赚的钱差几十倍。华强北的档口靠的就是把货快速地买进、卖出、再买进，让薄薄的毛利在高频周转里累积成可观的收入。

但真正的超额利润，不来自周转，来自信息差。谁先知道某个型号要缺货，谁手里压着别人到处找不到的停产料，谁能比别人更快地凑齐一张复杂的物料清单——这些信息上的领先，才是档口利润里最肥的那一块。一个普通档口靠周转赚辛苦钱，一个嗅觉灵敏的档口靠信息差赚认知钱。这也解释了为什么下一章要讲的“缺芯炒货”会那么疯狂——当信息差被放大到极致，薄利的现货生意就有可能在一夜之间变成暴利的赌局。

至于一个档口能养活多少人、能做多大，弹性极大。缺货高峰期，有夫妻档的一个小柜台月销售额能做到几百万元，利润超过一家上百人的工厂——但这是峰值，是非常态。[B 峰值为 C 级] 更常见的画面是：一个销售或采购员在档口干几年，攒下固定的货源和客户，就自己出去“另立门户”，租个门面，雇上两到二十个人不等。B8 这个行业的进入门槛很低，收入只要比打工强一些，就有人愿意维持下去。低门槛、薄毛利、靠人脉——这是理解华强北档口生态的三个底色。



四、谁在守着这些柜台：地缘网络的真相

如果你在华强北的元器件区里走上一圈，会注意到一件事：很多档口的老板，讲的是同一种你听不懂的方言，喝的是同一种功夫茶，柜台后面标配一套烧水的茶盘。这就引出了一个被反复传说、又必须谨慎对待的话题——地缘商帮，尤其是潮汕人。

先说那个被引用最多的数字。“华强北六七成商户是潮汕人”——这个说法流传极广。它的源头，是深圳华强电子世界管理有限公司的总经理陈俊彬，2020 年 11 月接受《河南商报》专访时说的：“华强北商户中，60% 至 70% 是潮汕人。”B9

这里必须拎清楚：这是一位市场运营方高管的受访估计，不是任何普查或统计数据。 它有参考价值，因为说话的人就在管理这个市场，但它也只是一个估计，把它当成精确事实去引用，是不严谨的。

那么，有没有更扎实的证据？有，但它是另一种证据。澎湃新闻一篇题为《被潮汕人垄断的中国电子城》的报道，记者在新亚洲电子城实地走访了两个小时，记下的是这样一些可观察的细节：半导体元件（二极管、三极管、电阻、电容）的销售区里，绝大部分店铺的名字都以“电子”结尾，产品高度同质，“两三千个小格子铺卖的都是一套玩意”；老板之间多讲潮汕话，人人喝茶，每个档口都标配烧水壶和茶盘；周边的快餐，以潮汕的粿条、汤粉为主。B10

这是两种不同性质的证据。“六七成”是一个估计的比例，“店名以电子结尾、老板讲潮汕话、标配茶盘、周边卖粿条”是可观察的文化聚集。后者更可靠，因为它不依赖任何人去统计，它就摆在那里。把这两者并列起来，可以得出一个稳妥的判断：潮汕人在华强北的电子元件批发这个细分领域里，确实高度聚集、占比显著。 但请注意，这个判断的措辞是“高度聚集”，而不是“精确占七成”。

潮汕网络是怎么运作的？一篇 2026 年的报道给了一些具体的画面。潮汕的年轻人“出来不需要找工作”，因为亲戚大概率已经在深圳创业，进了门就有活干；同乡之间会互相照应——拿货给优惠，介绍工厂，共享供应商；赊账“过几天再结也行”，在华强北很常见。但同一篇报道里，受访者也清醒地澄清：这套同乡网络“本质上还是围绕生意运转”，并不是纯粹的人情。B11 这个澄清很重要，它把地缘网络从一种温情脉脉的想象，拉回到了它真实的样子——一种降低交易成本、扩大信用半径的商业基础设施，只不过它恰好长在血缘和乡缘上。

这套地缘网络甚至延伸到了产业链的灰色一端。翻新料的产业链有一条清晰的地缘分工：广东汕头潮阳的贵屿镇负责回收废电路板、拆解分类，旁边的陈店镇用家庭作坊做芯片的精加工和翻新，再运到深圳华强北的高科德、新亚洲这些市场集散分发。B12 这条“贵屿—陈店—深圳”的链条，几乎全程由潮汕人经营。我们会在第五章详细讲这条逆向链条，这里只点出一件事：地缘网络既是华强北最正面的信用底盘，也是它最灰色的产业链的组织方式——它是同一张网。

最后，必须给这个话题划两条线。第一条线：除了潮汕人，坊间还有很多说法，比如“深圳有近四百万潮汕人”“潮汕人占了深圳房地产和建筑业的七成”“福田 CBD 近七成楼盘背后有潮汕开发商”——这些都是坊间说法，没有官方数据支撑，连报道它们的媒体都用“坊间说法”来措辞，本书不把它们当事实。第二条线：关于其他地缘群体（比如湖南人、江西人）主导哪些品类，本轮研究没有找到任何可靠的一手来源，所以本书不会凭刻板印象去补全。现有扎实的材料只支持一个判断——潮汕人在电子元件批发里显著聚集，仅此而已。在族群和商业的交叉地带，最负责任的写法，是只说证据能撑住的部分。



五、配单：把“凑齐一张清单”做成一门手艺

如果说卖现货是华强北的基本功，那么配单就是它最有技术含量的手艺。

先解释什么是配单。一块电路板上，可能有几十到几百个不同的料号——各种电阻、电容、芯片、连接器、晶振、二极管、模块，分散在不同的原厂、不同的封装、不同的批次。一家工厂或一个创客，把这张完整的清单（行话叫 BOM 表，Bill of Materials，物料清单）交给一个贸易商，说：“这些料，你帮我全配齐。”这就是配单。B8

这门生意有多重要？一组数字能说明：大约 56% 的电子元器件采购金额是走分销渠道的，而 99% 以上的中小型电子制造商，靠的就是这种方式备料。B8 换句话说，配单不是边角生意，它是整个中小硬件制造的备料主干道。

华强北的贸易商，按服务方式大致分两类。一类是现货型：手里压着特定型号的现货库存，客户要哪颗给哪颗，比拼的是库存的深度、价格和真伪——头部的现货商，自有的“优势型号”现货能多达一万种以上。B8 另一类是配单型：客户给一张杂乱的 BOM 表，它负责满华强北去把这张清单凑齐，赚的是“配齐”这项服务的价值。

配单这门手艺，背后是一套精细的角色分工，而这套分工，恰恰是华强北“人肉操作系统”最生动的体现：


	配单员，是这套系统里的“基层操作员”。他们是受雇的岗位，工作就是对着 BOM 表，一个料号一个料号地询价、找货、比价、下单。这是个辛苦活——招聘信息里，配单员的月薪普遍在五千到六千元，加两百块全勤，工作时间大约从上午十点到晚上七点半，一个月休一天。[事实/C，招聘帖] 这个薪资和作息，是华强北光鲜叙事背后最真实的劳动底色。


	背包客，是这套系统里最轻、最灵活的角色，也是档口经济被电商冲击后演化出的新物种。他们没有柜台，背一个包，接到客户的清单后，就到各个市场的档口逐家找货、拿货，再快递发给客户。B13 他们的经营成本低到惊人——一天的开销可能就是地铁费加一瓶饮料，不到二十块钱。为了和有柜台的档口竞争，背包客往往做差异化的售后：档口的料“不撕标只保三天”，背包客就敢承诺“不撕标十五天包修”。这是一种典型的“小单快跑、轻资产套利”。（至于网上流传的“背包客年入百万”，那属于个案或营销话术，多数从业者会驳为夸大，应当听听就算，不必当真。）


	拼柜 / 拼料，是这套系统应对“最小起订量”的协作机制。当某个料号原厂只肯整批卖、单个买家吃不下时，几个商家或买家就合并起来一起拿货，分摊起订量和风险。C14 缺货周期里，一批没人要的呆料（滞销库存）会被以原价的两三折“打包”出来，由多人联合拿下，再分。这是华强北版的“团购”，只不过团的是元器件。




把这些角色串起来看，配单的本质就清楚了：它是把“在一个分散的市场里凑齐一张复杂清单”的搜索成本和议价成本，外包给一群专业的人去承担。在没有数据库、没有统一库存系统的年代，这件事只能靠人——靠配单员的勤奋，靠背包客的腿，靠拼柜的协作，靠老板脑子里那张“谁家有什么货”的活地图。

这套“人肉配单”系统高效，但也脆弱——它依赖人，依赖关系，依赖每个人脑子里那点信息差，无法标准化，无法被检索，小客户的体验也时好时坏。正是这个缝隙，给了后来的线上平台（第六章会详谈的立创）一个正面颠覆的机会：用 SKU 库存加一键 BOM 匹配加小批量免起订，把这门靠人和关系吃饭的手艺，变成一项标准化、可追溯、随时在线的服务。配单的价值，正在从这些档口和背包客身上，缓慢地向线上迁移。



六、一个被低估的角色：华强北指数

在结束这一章之前，有一个常被忽略、却恰好印证“信息即资产”的存在，值得专门说一说——华强北·中国电子市场价格指数，业内简称“华强北指数”。

如果说前面讲的报价群、调货网络是华强北民间的、私域的信息系统，那么华强北指数就是它官方的、公开的信息系统。它的全称叫“华强北·中国电子市场价格指数”，来头不小：由当时的信息产业部（今天的工信部）指导，深圳福田区政府投资，中国电子信息产业发展研究院（也就是赛迪）开发，由华强集团控股运营。官方称它是“我国唯一一个综合性电子市场价格指数”。A15

它的时间线也清楚：2007 年 9 月被列为信息产业部的市场监管信息化试点项目，2007 年 10 月 12 日正式对外发布，2011 年 7 月还被国务院办公厅采用为宏观调控的参考。A15（顺便更正一个常见的误记：这个指数是 2007 年发布、信息产业部指导、赛迪开发的，而不是有些资料里说的 2006 年、国家发改委编制。）

它怎么编出来的？是一套五级体系：一个综合指数，下面挂四个板块（一级）指数，再下面是五十项分类产品指数。四个板块分别是电子元器件、手机、数码产品、IT 产品，它们的加权权重大约是 57.4%、15.3%、12.9%、14.4%。A16 注意第一个数字——电子元器件占了超过一半的权重，元器件才是这个指数的主导。数据样本，来自华强、赛格、赛博、中电、新亚洲、都会、高科德、明通、远望等市场的约七百多家中小商户，每周一公开发布一次，发布渠道里甚至包括华强北街区的 LED 大屏。A16

华强北指数这件事的意义，不在于它的数字有多准，而在于它代表了一种尝试：把华强北那张分散在几十万人脑子里的、私域的、口口相传的“型号—价格—库存”信息网络，提炼成一个公开的、可发布的、能当风向标的指数。 这是华强北从“一堆档口”向“一个有自我意识的产业平台”演化的标志之一。我们会在第六章看到，立创、华强电子网这些线上平台，做的本质上是同一件事的升级版——把华强北的信息能力数据化、平台化。华强北指数，是这条路上一个早期的、官方的路标。



至此，我们已经拆开了华强北最小的单元——一米柜台。它是广告位，是信用凭证，背后是仓库和调货网络；它靠薄毛利、高周转和信息差赚钱；它被一张以潮汕人为代表的地缘网络守护着；它把配单这件苦差事，分工成配单员、背包客、拼柜的精密协作；它头顶还飘着一个叫华强北指数的官方风向标。

但这一章讲的，还只是这套系统正常运转时的样子。下一章，我们要看它失控时的样子——当全球缺芯把“信息差”放大到极致，这套薄利、高频、靠信用维系的现货网络，是如何在一夜之间，变成一个没有合同的赌场的。



本章证据：租金/转让费数字综合自第一财经、新浪财经、腾讯/华夏时报实地报道（B 级，本章参考文献 5/4；“月租三万/转让费百万”黄金期口径标注为传说级 C）。分销毛利率来自中电港、深圳华强年报口径（B 级，年报为 A 级佐证，本章参考文献 6/7）。潮汕“六七成”明确标注为市场高管 2020 年受访估计（B 级推断，本章参考文献 9），与澎湃记者实地文化观察（B 级，本章参考文献 10）并列呈现，刻意不坐实为统计事实。配单角色分工综合自腾讯、界面、招聘信息（B/C 级，本章参考文献 8/13）。华强北指数为信息产业部/赛迪/华强官方口径（A 级，本章参考文献 15/16）。“背包客年入百万”“黄金期月租三万”等列入存疑（详见附录 B）。
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第三章 · 没有合同的赌场：信用网络与炒货周期


一、每天几十万笔交易，几乎没有合同

华强北每天发生的现货交易，是海量的、小额的、高频的、跨档口的。一个料号在一天之内可能转手好几道，从这个柜台调到那个柜台，从这个仓库借到那个仓库。但奇怪的是，这么大的交易量，却很少有人签正式合同。

支撑这一切的，是一套非正式信用体系。它没有写在纸上，却比很多写在纸上的合同更管用。它由几样东西编织而成。

第一样是熟人、同乡、家族网络。上一章讲过的潮汕地缘网络，在这里发挥着信用基础设施的作用。很多档口是家族或同乡经营，调货、赊账，靠的是人情和圈子里的声誉。一个潮汕老板向另一个潮汕老板调货，背后是几十年的同乡关系在做担保。

第二样是重复博弈。华强北是一个高度密集、抬头不见低头见的市场。在这里骗一次，很快就会被报价群拉黑，被同行口口相传，从此在这个圈子里做不下去。长期的生意，建立在“我们还会反复见面、你的口碑随时可查”的预期上。这种重复博弈的结构，让短期欺骗变得不划算——你骗到的一单的钱，远不够补偿你失去整个圈子信用的损失。

第三样是平台化的报价工具。报价小程序、行业网站（比如华强电子网）提供半公开的价格和库存撮合，降低了信息的不对称。它们让“谁有货、什么价”这件事变得相对透明，从而也让信用变得可查。

第四样，是当面交割。这是最朴素、也最硬核的一道风控。



二、现货为王：一手交钱，一手交货

在华强北，有一句话被反复强调，几乎是这个市场的第一信条：进电子元器件，一定要现货交易。C1

为什么？因为在一个充满停产料、翻新料、跳票风险的市场里，“预付款 + 等期货”等于把自己的命交到对方手里。现货、当面验货、当面交割、银货两讫——这是华强北几十年磨出来的、最简单也最有效的风控。你看得见货，摸得着货，验得了真假，钱货两清，谁也别想赖。

这套“现货为王”的逻辑，在缺货和高风险时期会被强化到极致。当市场里到处是跳票和骗局时，手里有现货的最赚钱，整个市场呈现出“现货为王、银货两讫”的局面，所有人都用最大的努力去规避对手方违约。B2

但现货交易解决不了一个问题：怎么确认这货是真的、是好的？这就引出了华强北信用链上一个关键的节点——验货员。

腾讯的一篇深度报道里，有一个叫林文西（化名）的验货员。当交易双方没有信任基础时，他们会找一个像林文西这样的质检员来验货，确认是正品之后，买方才付款成交。B2 验货员是这条信用链上的“第三方公证人”——他不属于买卖任何一方，他卖的是“我帮你确认这货没问题”这个判断。在一个没有合同的市场里，一个值得信任的验货员，就是流动的信用本身。（关于第三方检测和验货的更专业一端——X 光、开盖、失效分析这些实验室级别的检测——我们会在第五章讲翻新料对抗时详细展开。）



三、赊账、调货、期货：信用的三种形态

现货为王是底线，但华强北的信用网络，远不止“一手交钱一手交货”这么简单。在熟人之间，信用会延展成几种更柔软的形态。

赊账，是其中最常见的一种。上一章引过的那句话——熟客、同乡之间“过几天再结也行”——在华强北很普遍。B3 这是一种基于熟人关系的非正式账期，没有合同，没有利息，靠的是“我知道你跑不掉、你也知道我跑不掉”的相互锚定。

调货，是同行之间的借货。你的客户要一个你没有的料号，你不会说“我没有”，而是从同行那里调来，加一点点差价转手。调货是华强北“找货能力”的微观实现——它让每一个一米柜台，都仿佛拥有了整个市场的库存。但调货也意味着风险的传递：你向客户保证了交期和品质，而货是别人的，万一别人那批货出了问题，砸的是你的招牌。

期货，是最危险的一种。它指的是货还没到、你先下单预订。在正常时期，期货不算什么；但在缺货周期里，期货变成了最容易出事的环节。原厂的交期从几周拉长到几十周——有的料号交期长达五十四周，也就是整整一年多。B2 这么长的交期里，什么都可能发生：价格可能暴涨暴跌，囤货的人可能跑路，承诺的货可能永远不来。

缺货期的华强北，从业者总结出一句话，叫“三赌”：赌料号、赌真假、赌老板。B2 赌料号，是赌你押的这个型号会不会继续缺、继续涨；赌真假，是赌你拿到的货是不是真的、是不是翻新的；赌老板，是赌你上家这个老板有没有能力、有没有信用把货真的交出来。这三赌，把华强北的现货生意，从一门贸易，变成了一场带杠杆的下注。

而这条交易链本身，还游走在灰色地带。一个常见的细节是：终端工厂从原厂拿到货之后，会撕掉一部分标签，目的是防止原厂追踪到它在倒货。B2 这个动作很小，但它说明整条链的某些环节，本身就站在规则的边缘——这也放大了违约和纠纷的空间。



四、当信用崩塌：骗局的样子

没有合同的信用网络，效率极高，但一旦有人决心欺骗，杀伤力也极大。华强北最典型的骗局，恰恰利用的就是“期货”这个最脆弱的环节。

模式是这样的：骗子注册一家成立不久的公司，对外宣称自己囤了某种紧缺的料，要求买方先付一部分货款作为定金。到了约定的交期，骗子用各种理由拖延——“货在路上”“海关卡住了”“再等几天”——拖到最后，人去楼空，公司注销，电话停机。B4 国际电子商情报道过这类骗局，有的买家一口气签了五个采购订单，被骗一百三十一万元；骗子甚至冒充了两家公司，交期一到就集体失踪。B4（一百三十一万元的金额来自报道摘要，建议二次复核）

这类骗局之所以能得手，正是因为它精准地攻击了华强北信用网络的两个弱点：一是缺货期“急着要货”的恐慌，让买家愿意冒险付定金；二是“成立不久的新公司”还没进入重复博弈的圈子，没有口碑可查，骗一次就跑，不在乎信用损失。

那么，当有人违约、跑路、放鸽子，华强北是怎么处理的？

老实说，公开报道能给出的答案有限。能看到的，主要是两条：一条是“人去楼空、难以追偿”——很多被骗的钱，最后就是追不回来；另一条是“找验货员、坚持现货”来事前防范，而不是事后追责。至于圈内常说的“群里通报、拉黑、上行业黑名单”这类自治手段，本轮研究没有找到强有力的一手来源。所以本书的态度是：这些做法很可能存在，因为它符合重复博弈市场的内在逻辑，但在有扎实证据之前，本书只把它当作“据从业者描述”的合理推断，而不写成确凿的事实。在信用网络的灰色地带，承认“我们只看到了轮廓”，比编造一个完整的故事更诚实。



五、缺芯：当找货能力异化为囤货能力

现在，我们要讲这套信用网络最戏剧性、也最危险的一次表演——2020 到 2022 年的全球缺芯，以及它在华强北引发的那场炒货狂潮。

把这场狂潮的机制讲透，你就能看清华强北的双重性格：它平时是实体经济的“急救库存”，但在极端行情下，它会变成一个纯粹的、击鼓传花的赌场。

缺芯是怎么点燃炒货的？

2020 年起，疫情扰乱了全球供给，汽车和消费电子的需求又同时反弹，加上晶圆产能的错配，引发了全球性的“断芯潮”。原厂的交期从几周，拉长到几十周，甚至一年以上，授权渠道“无货可发”。而终端工厂为了不停产，愿意付任何价格去抢现货——需求的性质，在一瞬间从“省钱”变成了“保命”。B5B6B7

华强北的现货库存网络，正是这股“保命需求”唯一能立刻兜住的地方。于是，价格被推上了天。

炒货的具体玩法，是一套环环相扣的操作：

第一步，提前囤现货。嗅觉灵敏的玩家在涨价的初期就大量买入现货，赌后面会更缺、更贵。

第二步，卡配额（allocation）。谁能拿到原厂或代理的配额，谁就握住了稀缺的入口，转手就是暴利。

第三步，报价群造势。在微信、QQ 报价群里不断推高报价，制造“还要涨”的预期，吸引下一棒接盘。报价群在这里的角色变了——它平时是撮合供需的信息网络，此刻却变成了制造恐慌、推高泡沫的扩音器。

第四步，拆机、翻新补缺。实在没有全新料，就用拆机料、翻新料、打磨重标料去补市场的缺口。质量的风险，就在这一步悄悄注入了整条供应链。

第五步，击鼓传花。每一手都赌“后面还有人接更高的价”。一位从业二十多年的老商家说得最直白：“击鼓传花，看谁是最后一个接盘侠。”B5



六、涨到天上：那些具体的型号和数字

抽象的机制讲完了，我们看一些具体的、有据可查的数字——它们比任何形容词都更能传达那场狂热。

意法半导体（ST）的明星单片机 STM32F103 系列，是这场狂潮里最著名的标的之一。其中的 STM32F103C8T6，缺货前的正常价格大约是六到八元，或者二十多元（不同渠道口径不同）；到了峰值，被炒到六十五到七十五元，热门型号甚至冲到一百二十元以上——涨幅一度接近二十倍。ST 单片机的热门型号一度普涨百分之两百，部分型号涨幅达到百分之四百。B8

还有更夸张的个案。博世（Bosch）的一款车规级 ESP 芯片，原价十三元一颗，在黑市上一度被炒到约四千元一颗。德州仪器（TI）的某个型号，从几十元一颗，涨到约一万元一颗。Microchip 的部分料，交期长达五十四周。B2 这些不是常态毛利，而是缺芯极端期的“传说级”个案——但它们真实地发生过。

为了让你感受这种价差的荒诞，再补一个时间稍早的案例：2017 年，在高科德市场，一款叫 RF2360 的呆料（滞销库存），曾经被拍卖出五十五万五千五百五十五元的价格。B9 一批本来没人要的滞销货，因为突然变得紧缺，价格能涨到这个地步——这正是华强北“信息差变现”能力的极端体现，也是炒货逻辑的预演。

钱在疯狂地流动，但流向并不均匀。腾讯那篇深度报道里记下了几个化名的人物，他们构成了这场狂潮的众生相：

一个叫姜河海的九零后销售，入行才一年多，靠“赌老板”——也就是押注自己老板的拿货能力——一个月赚了十几万。一个叫成甄兄、外号“老贾”的人，送货小弟出身，从业十几年，他的总结是“在华强北搞钱要赌‘势’、要静悄悄”，暗示获利颇丰却极其低调。B2

而那个验货员林文西，他的处境恰恰相反。他靠验货量提前预判到了缺货，业务繁忙到飞起，但他的总结是一句苦涩的话：“工资没涨，活更累。”B2 这句话里藏着这场狂潮最真实的分配逻辑：缺芯的红利，流向了囤货的、卡配额的、敢赌的人，而那些靠技术、靠体力支撑起整个交易链的人——验货员、配单员、送货工——并没有分到多少。狂热是少数人的狂热，劳累是多数人的劳累。

（顺便说一个被传得最广的暴富故事：网传有人从某品牌共享单车上拆下二十万颗 STM32F103RET6 芯片，以四十元一颗的价格出货，大赚一笔。这个故事在缺芯期流传极广，但它本质上是网传，无法核实，本书只把它当作一个“传说”记下来，不当事实。）



七、砸盘：最后一棒砸在手里

击鼓传花的游戏，总要有人接最后一棒。

2022 年，原厂的产能恢复了，贸易政策也宽松了，正规货源开始回流，价格雪崩。

崩盘的速度和涨上去的速度一样惊人。个别型号从一千元跌到三百元——这时还有人觉得“跌够了”，全仓接盘——然后继续跌到三十元。B5 一旦一款货压死在手里，整个生意的现金流就断了。曾经被炒到天价的 ST、TI 等产品，跌幅超过百分之八十，业内的总结是：“去年涨得越离谱，今年跌得越快。”B6

结果，是大量投机者爆仓、弃店、离场，华强北的部分柜台空置。B6 那些在高位接盘的人，一夜之间从纸面富贵变成血本无归。前一年还在传“九五后炒芯挣几百万”“九零后老板半年赚几千万”的故事，这一年就变成了“豪赚一千万到血本无归”。

这场从狂热到清算的完整周期，暴露了华强北最深的双重性格：它既是实体经济的急救库存，也可能在极端行情下变成纯金融化的赌场。 当“找货能力”被异化为“囤货能力”，当一个服务实体经济的供应链基础设施，短暂地变成了一张击鼓传花的牌桌，2022 年的砸盘，就是这套机制对自己的一次残酷清算。

而这件事并不是一次性的。2025 年，存储和内存又出现了新一轮的结构性涨价，DDR4 内存从九月初的一百多元，涨到年末的三百到四百元，DRAM、NAND 现货平均涨了两三倍，华强北的商家再次经历“一天一个价”。B10 这说明缺货—炒货并不是一次偶然的事件，而是会与全球半导体周期反复共振的结构性现象。华强北的现货网络，会在每一轮缺货里被金融化、被异化、被推向赌场的一端，然后在每一轮过剩里被清算。这是它活力的来源，也是它不稳定性的来源——两者无法分开。



八、清算之后：2023 到 2026 的华强北档口

炒货退潮、砸盘清算之后，华强北的档口过得怎么样？这是一个很多人关心、却很难给出精确答案的问题。

先说能看到的、有实地报道支撑的画面。2023 年是一个明显的低点。前面讲租金曲线时引过的那些数字，就出自这一年的实探：明通的租金从每平方米两千元跌到八百元，曼哈的夹层跌到三百元一平，档口转让费从三万跌到无人接手，明通的三、四、五楼“几乎撤空”。B11

需要厘清的是，这一轮萧条不全是缺芯砸盘造成的，还叠加了美妆退潮。2021 年初，海关查处了华强北一起涉案金额超过六亿元的美妆走私案，曾经火爆的美妆店“一夜尽关”，因为标签和来源问题被查。B12 华强北在 2021 年前后曾经历一波“美妆化”——大量电子档口被改成美妆批发，明通、曼哈成了美妆批发中心。但这波美妆热在走私案和监管收紧后迅速退潮，留下的是又一批空置的档口。电子退、美妆进、美妆又退，几年之间，同一批柜台换了好几拨主人。

那么 2024 到 2026 年呢？画面变得更复杂，也更有意思。它不再是单一的“衰落”或“复苏”，而是一种多业态的快速轮动。证券时报有一篇题为《回望华强北 2025：方显韧性底色》的报道，记录了这一年里档口追逐的几个风口：B10

年初，人形机器人租赁火过一阵，峰值时租金高达每天两万元，到年末暴跌超过百分之七十，中段大约三千元一天，到十二月底，租赁的店铺已经撤了，转去卖 AI 产品。DDR4 内存如前所述，下半年翻了好几倍。充电宝因为新国标，二十元以下没有 3C 认证的产品大面积消失，五十到一百元的中高端占比上升。AI 眼镜成了新爆品，白牌的几百元，大厂的两三千元，但渗透率还不到百分之一。二手手机则一如既往，仍以 iPhone 系列为主。

与此同时，物理空间也在转型。上步工业区的 104 栋被改造成深圳第一个面向 Z 世代的潮玩社区，计划在 2025 年底前新增五千平方米的转型空间；曾经的“女人世界”大楼，从女装外贸城，到美妆城，再被改造成潮玩、手办社区。B13 美妆退潮留下的空间，正在被“谷子”（二次元周边）和潮玩接管。

那么，电子档口有没有回流？

这里必须诚实：没有任何明确的数据，能证明电子档口在大规模回流。 现在最准确的描述，是一种多业态并存、快速轮动的状态——元器件的主业还在，并且会随着缺货和涨价周期（比如内存涨价、AI 眼镜的新风口）出现阶段性的繁荣；美妆在退潮；潮玩和谷子在进场。官方则在努力把华强北重新定位成一个“一街一带一楼一社区”的国际化高能级商圈。B10B13

至于很多人想要的精确数字——华强北的档口空置率到底是百分之几？各品类的占比到底是多少？——本轮研究没有找到任何权威的统计。所有的报道都是定性的：“几乎撤空”“过半卖美妆”“店铺已消失”。所以本书的态度是：宁可承认“我们没有精确数字”，也不去引用那些来源不明的网传百分比。一个负责任的观察者，应该清楚自己看到的是趋势，而不是精度。



这一章，我们看到了华强北信用网络在两种状态下的样子：正常时，它是没有合同却高效运转的奇迹；失控时，它是击鼓传花的赌场。我们也看到，这套网络会随着半导体周期，在“急救库存”和“投机赌场”之间反复摆动。

但有一个问题始终悬而未决：这套如此独特的机制——薄利高频的档口、靠人情维系的信用、应对缺货的炒货本能——到底是从哪里来的？为什么偏偏是华强北，偏偏是深圳，长出了这样一套东西？

要回答这个问题，我们需要回到过去。下一章，我们回看华强北从一片来料加工的工业区，怎样一步步长成“中国电子第一街”。而你会发现，今天这套机制里的每一个特征，都能在它的历史里找到根。



本章证据：缺芯炒货机制与人物（姜河海、成甄兄、林文西均为化名）出自虎嗅、时代周报、财联社、腾讯等深度报道（B 级，本章参考文献 5/6/7/2）。STM32 涨幅出自 OFweek 等多源一致报道（B 级，本章参考文献 8）；博世 ESP、TI 万元个案、RF2360 拍卖出自腾讯深度报道（B 级，本章参考文献 2/9），均标注为极端期个案。“拆共享单车二十万颗芯片”明确标注为未证实网传（C 级）。期货定金骗局出自国际电子商情（B 级，本章参考文献 4；131 万金额建议复核）。“群内通报/黑名单”等违约处理明确标注为行业惯例推断（C 级）。2023-2026 现状出自证券时报、凤凰财经、华夏时报实探（B 级，本章参考文献 11/10/13）；空置率/品类占比的精确百分比无权威统计，列入存疑（详见附录 B）。
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第四章 · 从上步工业区到中国电子第一街：一套能力的四次复用

前面三章，我们拆开了华强北今天运转的机制——一米柜台、信用网络、炒货赌局。现在，是时候回头问一个问题了：这套独特的机制，到底是从哪里长出来的？

把历史放在机制之后讲，是有意为之。因为只有你先懂了今天华强北“快速、柔性、小批量、信息密集”的运作方式，再回看它的过去，你才会发现一件惊人的事：它的历史不是一串孤立的年份，而是同一套底层能力，被反复复用的四次迁移。 从卖元器件，到造山寨机，到对接全球创客，再到承接线上长尾和白牌出海——华强北每一次“被唱衰”，本质上都是一次业态的迁移，而那套能力，一直没变。


一、地名的由来：一片来料加工的工业区

华强北的“前世”，是一片叫上步工业区的地方。

1980 年代初，深圳市的城市建设规划委员会决定，在今天华强北这一带，规划一个以电子工业和来料加工（也就是“三来一补”）为主的工业区。A1A2“三来一补”是改革开放初期特有的产物——来料加工、来样加工、来件装配、补偿贸易，本质是利用特区的政策和廉价劳动力，给境外（主要是香港）的厂商做代工。

“华强”这个名字，本身来自一家工厂。1979 年，一家粤北的兵工厂（有军工背景的电子企业）内迁到深圳，取名“华强”，工厂附近的一条路便以公司命名为“华强路”，“华强北”由此得名——指的是华强路以北的那一段。A1

这一时期最关键的背景，是电子工业部主导的产业内迁。改革开放初期，国家电子工业部（后来的信息产业部、今天的工信部）推动了一批内地的电子企业南下深圳，利用特区政策做出口加工。最早入驻上步工业区的，多是部属、省属电子厂的“三来一补”车间。它们带来了什么？带来了最早的产业工人、设备、配套需求，以及和香港之间的贸易通道。这是华强北后来能长出元器件市场的物理与人力基础——没有这批工厂和工人，后面的故事无从谈起。

（需要说明的是，这些内迁企业的完整名单和确切年份，现有的公开来源只给出了概貌。“华强 = 1979 年粤北兵工厂内迁”这一条比较明确，其余的就模糊了，本书把它列入存疑，不做过度确认。）



二、赛格：把“内部配套”市场化

华强北历史上最关键的一个制度性事件，是赛格的成立，以及“赛格电子配套市场”的开张。这一步，才是华强北真正的起点——不是某栋楼，不是某条街，而是一种全新的交易方式的诞生。

时间线是这样的（本章参考文献 1/2/3，证据等级 A/B）：

1985 年，电子工业部决定在深圳设立办事处，整合当地分散的小电子企业。1986 年，以广东省、深圳市和电子工业部所属的电子企业为基础，组建了深圳电子集团公司。1988 年，深圳电子集团更名为赛格电子集团（SEG），并在赛格工业大楼的一楼，设立了一个专门销售国内外电子元器件的交易市场——赛格电子配套市场，也就是后来深圳赛格电子市场的前身。

这个市场开张的时候，小得不可思议：面积只有大约 900 平方米，43 户商家。A/B1A/B3 但它的定位——“生产资料集散市场”——恰好踩中了改革开放初期的一个真空地带：当时内地的工厂、香港的厂商，都缺一个能公开、现货、小批量买卖元器件的地方。市场迅速聚集了当时中国最多的电子元器件品类，逐步成长为国内第一个电子信息产品的集散中心。

这里有一个常被引用的“第一”：赛格电子市场常被称为“中国第一个电子元器件专业市场”。多个官方和媒体来源支持这个说法，包括深圳市档案馆、深圳新闻网等机构的口径，可信度较高。A/B1A/B2A/B3 但严格地说，“全国唯一第一”仍然属于机构自述的口径，本书把它标注为“可写实但保留口径”——它很可能是真的，但“第一”这个词，本身带着机构宣传的成分。

赛格模式的本质是什么？是把国企内部的“配套采购”行为，外部化、市场化、公开化了。原本厂与厂之间内部调拨的元器件，被搬到了柜台上，向所有人现货售卖。这一步，把“计划”撕开了一个口子，让“市场”涌了进来。这才是华强北真正的起点——一种交易方式的革命，而不是一栋建筑的落成。

而你回看前三章会发现，今天华强北那套“现货、小批量、公开撮合”的基因，从赛格这第一天起，就已经写进去了。



三、市场群与赛格广场：地标的确立

1990 年代，赛格的成功被复制和放大。

华强北一带涌现出一批电子专业市场，形成了“市场群”：元器件、整机、配件、维修各有各的集散地，沿着华强北路、深南路两侧密集排布。“三来一补”的纯加工逻辑，逐步让位于“贸易 + 制造 + 配套”的复合逻辑。华强北开始从一个工业区，变成一个交易场。

物理地标层面，赛格广场在这个时期拔地而起。它是一座超高层建筑，1990 年代末建成，曾是深圳乃至全国最高的建筑之一（这个“最高”是阶段性的说法，本书标注为口径）。1998 年，赛格电子市场迁入赛格广场；1999 年扩容试业，单体经营面积约五万平方米。A/B3 鼎盛期的赛格电子市场，经营赛格广场的一到十层，经营面积超过五万平方米，商铺超过三千个，从业人员超过一万五千人，日均客流约五万人次，年交易额超过百亿元。A3

这里要区分两个容易混淆的概念：赛格广场是那栋超高层建筑（物业），赛格电子市场是其中的市场业态（运营）。背后的运营主体是深圳赛格股份（A 股代码 000058），脱胎于赛格集团。

与此同时，华强系也在成长。以“深圳华强”为代表，逐步形成了华强电子世界（整机、配件市场）和日后的元器件分销、产业互联网业务。华强北由此形成了赛格系和华强系两大物业、产业母体并立的格局——这两个系的来龙去脉，第八章会详细展开。



四、山寨机黄金时代：从“卖料”到“造机”

如果说赛格让华强北成为“元器件集散地”，那么山寨机时代，让华强北成为了“整机制造与出口的总装枢纽”。这是华强北从“卖料”升级为“造机”的关键一跃，也是它那套底层能力的第一次大规模复用。

技术的触发点，是联发科（MediaTek，简称 MTK）的 turnkey（交钥匙）方案。B4B5B6B7

要理解这件事的颠覆性，得先知道造一部手机原来有多难。在 MTK 之前，造手机需要深厚的技术积累——基带、射频、软件平台，每一样都是高门槛。而 MTK 做的事，是把基带芯片、软件平台、参考设计打包成一套近乎完整的方案，交到下游厂商手里。下游厂商只需要做很小的改动——换个外壳、加个摄像头、改一下界面、贴个牌子——就能出一款手机。

这件事极大地降低了造手机的技术门槛和研发费用，缩短了上市时间，完美匹配了下游“小批量、多品种”的需求——而这，正是华强北档口生态最拿手的好戏。MTK 提供了“造机”的技术钥匙，华强北提供了“造机”的物理实现，两者一拍即合。

由此形成了一条清晰的山寨机产业链（本章参考文献 5）：


联发科（提供芯片）→ 方案商（主要在上海）→ 集成商（深圳华强北）→ 模具商（东莞、深圳）→ 外围器件供应商（珠三角）→ 山寨机经销商（销往全国及海外）



华强北在这条链里，扮演的是集成商 + 物料集散 + 分销出口的核心角色。屏幕、电池、外壳、摄像头、喇叭、电路板，全都能在一公里之内配齐，几天之内出样、出货。前几章讲的那套“速度、最小批量、信息密度”的能力，在山寨机时代被发挥到了极致——只不过这次，它组装的不再是别人的物料清单，而是一整部能打电话的手机。

规模有多大？数据会说话（本章参考文献 4，证据等级 B）：2009 年，中国灰色（山寨）手机市场的出货量约为 1.45 亿部，相当于当年全球合法手机出货量的约 13%。2012 年，中国智能手机出货 1.8 亿台，其中约 1.1 亿台采用联发科的芯片，份额超过六成。2010 年，全球品牌手机总出货约 14.3 亿部，其中约四分之一来自深圳。

山寨机时代真正的遗产，不只是那些手机本身。它锻造出了一整套“柔性、快速、低门槛、可出口”的硬件供应链组织能力，并且培养了一大批懂供应链、懂出海、懂“用别人的方案做自己的产品”的人。后来的传音、整个 ODM（原始设计制造）产业，乃至一部分消费电子品牌，都从这套能力里长了出来——当然，“长出来”和“被孵化”是两回事，这个微妙的区别，第八章会专门甄别。



五、转型阵痛与创客运动：从“山寨”到“硬件硅谷”

智能手机的普及，几乎是从正面击穿了山寨机赖以生存的功能机市场。

2010 年前后，工信部推动手机实名制、打击山寨，叠加 3G 的普及，功能机的需求开始萎缩。B6B8 2011 到 2013 年，智能机替代功能机，MTK 低端方案的护城河被高通、被智能化抬高的门槛侵蚀，大批山寨机厂商出清。华强北进入了一段转型阵痛期——靠“换壳出货”的老玩法，不灵了。

但正是在这个低谷里，华强北接上了一个全新的全球叙事——创客运动（Maker Movement）与“硬件硅谷”。B9B10

几个关键节点（证据等级 B）：2008 年，Seeed Studio（矽递科技）在深圳成立，后来成为全球前列的开源硬件供应商，并为柴火创客空间提供支持。2011 年，柴火创客空间成立（名字取自“众人拾柴火焰高”）。2015 年 1 月 4 日，时任国务院总理李克强到访柴火，成为荣誉会员——这一下，把“创客 + 深圳”推上了国家叙事的高度。2012 年，硬件加速器 HAX（原名 HAXLR8R）由 Cyril Ebersweiler 和 Benjamin Joffe 创立，落地华强北，先后孵化了四十多个国内外的硬件团队。

这一时期，以黄欣国（bunnie Huang）为代表的西方硬件创业者，开始把深圳、把华强北，描述成“硬件创业者的应许之地”：在这里，一个原型可以在几天内迭代，任何元器件都能小批量买到。华强北的叙事，被重新框定了——从“山寨”的污名，被重新讲述成“开源硬件 + 快速原型 + 全球创业接口”。

这次迁移很有意思：华强北那套能力，物理上几乎没变——还是那些档口、那些料、那种速度。变的是它对接的对象。从前它对接的是山寨机经销商，现在它对接的是全球的硬件创业者。同一套“实现层”的能力，换了一批“定义层”的客户。

物理层面还有一个重要的插曲：大约 2013 年前后，华强北的主街因为地铁施工而封闭围挡，人流受到影响，直到 2017 年步行街改造后才重新开放。[B/C，确切年份待验证] 这段“围挡期”，恰好和电商的崛起叠加在一起，加速了一部分业态的外流和线上化——这为下一次迁移，埋下了伏笔。



六、走向今天：分化与多元

进入近年，华强北不再是单一的面孔，而是一个高度分化的多业态聚合体。这是它那套能力的第四次、也是仍在进行中的一次复用。

2018 到 2019 年，中美贸易战开打；比特币矿机（比特大陆、嘉楠等）一度让华强北出现了“矿机一条街”，随后又随着币价和监管的变化而起落。2020 到 2022 年，全球缺芯叠加疫情，华强北迎来了第三章详述的那场史诗级炒货行情，又在 2022 年随产能恢复而崩盘。2021 年起，部分电子档口外溢，明通、曼哈等市场转型美妆批发，成了华强北“美妆化”的标志，也伴随着售假的争议。B11B12

与此同时，线上化在持续推进——立创、嘉立创这些电商，以“小批量、长尾、线上一键配齐”的方式，不断从传统档口手里“虹吸”长尾订单（这是第六章的主题）。而到了 2024 到 2026 年，AI 硬件（AI 翻译机、AI 眼镜、AI 录音笔等）成了档口的新爆品，海外采购的占比显著上升；但业内普遍认为，AI 对华强北更多是一次“微调”而非“爆改”，部分只是营销的标签（这是第十章的主题）。B13B14B15B16B17

把这条历史主线浓缩成一句话：华强北每一次“被唱衰”，本质都是一次业态迁移——从纯加工到卖料，从卖料到造机，从造机到创客与品牌，从线下集散到线上长尾与灰色兜底。 它的物理形态在变，对接的客户在变，搬运的“内容”在变，但那套“快速、柔性、小批量、信息密集”的底层能力，一直被复用。

这正是把华强北理解成一套“操作系统”的全部意义所在。操作系统本身不创造内容，它只是让内容能够高效地运行。山寨机、创客硬件、白牌跨境、AI 硬件，都只是在这套操作系统上跑过的不同程序。程序会过时，会被淘汰，会被唱衰；但只要操作系统还在，就总有下一个程序跑起来。

懂了这一点，我们就可以回到当下，去看这套操作系统今天的完整生态——它在搬运什么，怎么搬运，又被什么改写。这是接下来三章的内容。



本章证据：上步工业区、赛格成立时间线综合自深圳新闻网、深圳市档案馆、赛格官网（A 级，本章参考文献 1/2/3）。“中国第一个元器件市场”“赛格广场最高建筑”均标注为机构/媒体口径而非独立定论。山寨机产业链与 MTK turnkey 综合自 IDE-JETRO 潘九堂学术报告及媒体（B/学术级，本章参考文献 4/5/6/7）。创客运动节点综合自 21 财经、36 氪、bunnie 著作（B 级，本章参考文献 9/10；bunnie 著作详见第一、九章参考文献）。内迁企业完整名单、围挡确切年份列入存疑（详见附录 B）。
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第五章 · 水位系统：现货、分销、翻新与跨境的生态全貌

前面四章，我们看的是华强北的“点”——一米柜台、信用网络、历史脉络。这一章，我们要把镜头拉远，看它的“面”：今天的华强北，作为一套供应链生态，到底由哪些角色组成，物料怎么从原厂一路流到档口，又怎么从垃圾堆反向流回市场，最后再流向全世界。

理解这套生态，最好的比喻是水位系统。元器件就像水，从原厂这个最高的“水源”出发，一级一级往下流。每往下流一层，价格就越不稳定，来源就越难追溯，水也越浑。华强北，处在这个水位系统的一个特殊位置——它是最下游的那个“蓄水池”，专门兜住上游正规渠道接不住、不愿接的那部分需求。


一、分层的水位：从原厂到档口

让我们从水源开始，一层一层往下看。

最高的一层，是原厂。 也就是芯片的制造商——国际上的德州仪器（TI）、意法半导体（ST）、恩智浦（NXP）、英飞凌（Infineon）、瑞萨、ADI，国产的乐鑫、紫光展锐、瑞芯微、全志等等。原厂是水源，但它们一般不直接面对小客户——一个要十颗芯片的创客，原厂连理都不会理。

第二层，是授权代理、授权分销商（authorized distributor）。 它们从原厂手里拿到了“代理证”，货源正规、完全可追溯。它们是这个水位系统里的“正规水位”。全球第一梯队是文晔、艾睿、大联大、安富利；中国本土的龙头是中电港、深圳华强、泰科源、香农芯创等（第八章会详细展开这些玩家）。

但授权分销商有一个致命的“接不住”：它们起订量高、账期严、不接零散的小单。它们的商业模式是服务大客户、走大批量的。

这里有一个必须破除的迷思。很多人觉得“做芯片代理是不是很赚钱”。真相恰恰相反——授权分销根本不是高毛利生意。 第二章引过的数字值得在这里再强调一次：本土最大分销商中电港，2024 年上半年分销业务的毛利率只有约 2.68%，净利率约 1%；另一家龙头深圳华强，2024 年整体毛利率 8.43%，而这还是含了更高毛利的产业互联网业务才有的数字，纯授权分销比这更低。B1B2 授权分销赚的是规模、是周转、是账期，而不是加价率。它薄利、严谨、可追溯，但也因此僵硬——它接不住灵活的小需求。

第三层，是独立分销商、现货商（independent distributor）。 这才是华强北档口的主力军。它们不一定有原厂授权，靠的是现货库存、全网调货、信息差来生存。它们填补的，正是授权渠道“看不上的小单、急单、停产料、缺货料”。一个授权代理拿货价只要比官网低 2% 到 5% 就有利润；而独立现货商靠的不是固定的加价率，而是行情的价差——在缺货、关税等市场错配的时刻，它们能“涨个三五十个点”，平时则薄利经营，靠速度和现货取胜。B3B4

第四层，是炒家、投机贸易商。 在缺货周期里囤货抬价的玩家——第三章已经详细讲过他们。平时，他们就是普通的现货商；一旦缺芯，他们就变身炒家。

把这四层水位叠起来看，华强北的独特价值就清晰了：当授权渠道因为起订量、账期、缺货而“接不住”需求时，华强北的现货网络能在几小时内兜底。 代价是货源的可追溯性下降，假货、翻新、打磨料的风险随之上升。能兜底，是因为它够灵活；会变浑，也是因为它够灵活。这是同一枚硬币的两面。



二、放进全球坐标：华强北是世界独立分销链的“上游货池”

讲到这里，很多人会以为独立分销是中国特色、是华强北特产。这是一个误解。独立分销是一个成熟的、全球性的行业，有自己的巨头、自己的标准、自己的排行榜。 把华强北放进这个全球坐标里，你才能真正看清它的位置——而它的位置，远比“卖元器件的一条街”惊人。

先认识几个国际巨头。

Smith & Associates，1984 年由 Ackerley 兄弟创立于美国休斯顿，是全球最大的独立分销商之一，综合排名大约在全球第八。近五年累计营收超过一百六十亿美元，2025 年全球营收超过三十四亿美元，对接四千多家制造商，能采购近八万种料号，覆盖消费、企业、汽车、电信、医疗、油气、航空航天和国防等领域。它把自己的模式叫“Intelligent Distribution”，提供寻源、管理、检测、发货的全套服务，也处理停产料。A5

Fusion Worldwide，成立二十五年以上，曾经是按营收计的最大独立分销商，2021 年营收三十亿美元，2024 年约二十二亿美元。它的专长是 open-market（公开市场）寻源——专门找缺货料、停产料、配额料。这里有一个极其重要的细节：它的利润，依赖于市场的错配。 当供应链正常、什么都买得到的时候，它的溢价就被压缩了；只有当缺货、当混乱的时候，它才赚得多。Fusion 的营收从 2021 年的三十亿跌到 2024 年的二十二亿，正好印证了这一点——缺芯退潮，它的生意就缩水了。B6

Rochester Electronics，则代表了独立分销的另一个极端——合法的停产料路径。它是全球最大的“授权”停产料制造商，拿到了五十多家原厂的授权，买断停产产品的成品、晶圆和知识产权。它甚至有一套叫 SRP（Semiconductor Replication Process，半导体复制工艺）的技术，用电子显微镜逆向，在匹配的成熟工艺线上重新造出 pin-for-pin（引脚完全对应）的替代件，让客户不必重新认证整个系统。它的库存里有超过一百二十亿颗裸 die（晶粒，封装前的芯片本体），保存在氮气干燥箱里，能制造七万多种型号。A7 Rochester 之所以重要，是因为它是“停产料”这门生意的合法标杆——它做的事情，表面上和华强北的翻新拆机料很像（都是给停产料续命），但路径截然相反：一个是原厂授权、合规重造，一个是垃圾堆里拆解、打磨重标。这个对照，下一节会变得很尖锐。

2025 年的全球独立分销商排行榜上，Smith 排第一，后面跟着 NewPower Worldwide、Rand Technology、Velocity、Sourceability、Classic Components，以及由 America II 改名的 A2 Global。B8 这是一个有头有脸、有营收有排名的正规行业。

那么，华强北在这个全球链条里，处在什么位置？

一个合理的推断是：华强北的贸易商，是 Smith、Fusion 这些国际独立巨头的“上游货池”和“寻源节点”之一。 当国际巨头在公开市场上寻找一个缺货料、一个停产料时，全球库存最密集、料号覆盖最广的地方之一，就是华强北——这里有约六七万活跃商户、超过一千万种料号。C9 国际巨头握着客户和信用背书，华强北握着货池和搜寻能力，两者构成了一条隐形的全球供应链。

但这条链有一个惊人的、也是华强北最具冲击力的事实：它一直延伸到了美军的供应链里，而且有官方的举报记录。

根据中文媒体的报道，2008 年 10 月，中国（半导体）行业协会曾被指，华强北向美军 F-15 战斗机的供应链提供了 Xicor 品牌的翻新重标芯片。在 2007 到 2010 年间，相关方发现了约五百六十万枚翻新芯片，行业的年损失估值约五十亿美元；美国国防部下属的一个机构曾报告，发现约一百万枚翻新芯片进入了应用系统，造成约一千八百万美元的损失。B9

这件事必须谨慎处理。上面这些数字，来自中文媒体（OFweek）的复述，部分数字未能直接追到一手来源。但“华强北的翻新料，通过独立分销链，流入了美军供应链”这条路径本身，在美方的调查中确有记录——美国参议院军事委员会 2011 年就做过一份《对供应链中假冒电子元件的调查》（Inquiry into Counterfeit Electronic Parts），与这个叙事是吻合的。本书的处理是：陈述这条路径存在，标注证据为媒体复述（B 级），并明确指出具体数字需要追美方的原始报告（SASC 2011 报告、GAO-12-375）才能升到 A 级。

但即便保守地处理，这件事的含义已经足够震撼：那个让黄欣国两小时补上一颗三极管的华强北，和那个让翻新芯片混进 F-15 战斗机的华强北，是同一个华强北。 它的灵活、它的货池、它的“什么料都找得到”，既能服务硬件创业者，也能——在某些环节、被某些人——用来把旧料洗成新料，送进全世界最不该出错的地方。这就把我们带到了这一章最灰、也最关键的一环：翻新。



三、逆向的链条：回收、拆解、翻新、重标

华强北的供应链里，有一条常被外界忽略、但极其重要的逆向链条：电子废料的回收、拆解与再流通。如果说前面讲的是物料从原厂往下流，那么这一条，是物料从垃圾堆往回流。

这条链条上，有几个关键的概念，需要先讲清楚。

拆机件（pulled parts），是从废旧的主板、退役的设备上拆下来的芯片、连接器、屏幕、摄像头等。它们可能是良品，也可能是性能已经衰减的次品。

翻新（refurbish）和打磨重标（remark），则是把旧料“洗成新料”的过程。把旧料清洗、重新植球（reball），甚至打磨掉原来的标记、重新丝印上型号，让旧料、低规料“看起来像全新的”。这是华强北灰色地带最受诟病的部分。

那么，这个“洗”的过程，具体是怎么做的？华强北的从业者宋仕强，在一系列公开的行业文章里，描述过这条流水线的细节。它的步骤大致是：分类 → 检测 → 酸洗 → 打磨（去掉原来的激光或油墨打标）→ 重新打字（用丝印或激光重新标上型号）→ 编带装盘 → 包装。C10 这条流水线已经精细到，每一道工序都成了独立的生意——打字是一门生意，编带是一门生意，换引脚（接管脚）是一门生意，给 BGA 封装重新植球（reball）也是一门生意。一个翻新芯片的引脚会被重新镀锡，所以“亮得发光”反而成了翻新的特征之一（全新原厂料的引脚通常没那么亮）。清洗加镀锡的成本，已经从大约八毛钱一片，涨到了约两块钱一片。C10

从业者甚至总结出了华强北假货的一套“分类学”：翻新（拆机）货、散新货、换标货、虚标货、国产替换货。早期更粗放的拆解手段，被概括成一句顺口溜——“烟熏火燎锤子砸，酸洗碱漂笊篱捞”。C10 这十四个字，画面感极强，也极其说明问题：在一些地方，所谓“翻新”，就是把废板用火烤、用锤子砸、用酸碱泡，再把元件捞出来。



四、检测的军备竞赛

有翻新，就有反翻新。买家要识别翻新料，翻新者要对抗识别，这构成了一场持续升级的“军备竞赛”。把这场竞赛讲清楚，你就能理解为什么“判断一颗芯片是真是假”会发展成一个专门的行业。

识别翻新料的方法，从简单到复杂，大致有这么几层：用显微镜看芯片表面有没有打磨的痕迹、字体清不清晰、是激光打标还是油墨打标（原厂多用激光，翻新常用油墨）；看引脚上有没有残留的焊锡、是不是重新镀过锡而发亮；用丙酮或溶剂去擦字，看字会不会被擦掉（重新丝印的字容易被溶剂擦掉）；用 X 光看芯片内部结构是否一致；用 XRF 或 EDS 分析引脚镀层的元素成分，识别是否重新镀过；最硬核的是开盖（decap），直接打开封装看里面的 die 是不是真的；还有 SAM（声学扫描显微镜）检测内部的分层。[C + A 级标准]

这些方法不是华强北自己拍脑袋想出来的，它们对应着一套国际的反假冒标准——美国汽车工程师学会（SAE）制定的 AS 系列标准。这套标准很值得了解，因为它揭示了一个事实：全世界都在和翻新料作战，而华强北是这场战争的一个主战场。


	AS6081，是面向独立分销商、经纪商（也就是 open-market 采购方）的标准。它包含溶剂测试（识别 remarking 重标和 resurfacing 表面处理）、X 光、引脚镀层的 XRF/EDS 分析、开盖内部分析等项目，要求记录测试方法、样本量和接受/拒收的判据。

	AS5553，是面向 OEM、整机集成商的标准——更上层，和 AS6081 互补。

	AS6171，则更严格，被称为检测的“金标准”。它增加了更激进的丙酮测试、机械刮擦、XRF 材料分析、SEM（扫描电镜）表面分析、被动元件开盖、DC 电测等项目。A11A12



而造假者也在升级。一种高级的手法是：把磨掉的原标屑，混进环氧树脂里，重新涂覆到芯片表面，这样既盖住了新打的字，又保留了外壳的原始外观，让简单的目视检查难以识破。A11 这就是军备竞赛——检测每升一级，造假就跟着升一级。

这场竞赛催生了一个专门的行业：第三方检测和验货。在深圳本地，有不少这样的机构——比如创芯在线检测（提供 IC 真伪检测、失效分析、开盖、X 光），CTI 华测检测（做 3D X 光检测），CCIC 中国检验认证集团深圳公司（提供可用于法律诉讼的真伪鉴定），以及 HCT 沃特虹彩、瑞茂光学等。B-C13B-C14

但这里有一个意味深长的“标准落差”：在中文的公开渠道里，几乎找不到明确标榜自己通过了 AS6171 或 AS6081 认证的深圳本地 IC 真伪实验室。 那些拿到 AS6171/AS6081 认证的实验室，主要在美国和欧洲（比如 ACT、AAA、AERI）。[推断] 这意味着，华强北本地的检测生态，虽然有大量的 X 光、开盖、失效分析能力，但和国际军规级别的检测标准之间，存在一道差距。而这道差距，恰恰是华强北的货源进入高可靠性供应链（航空、军工、医疗）时，最大的瓶颈——也解释了为什么前面那个“翻新芯片进 F-15”的故事会让美方如此紧张。

一组来自国际反假冒组织 ERAI 的数据，能让我们看到这场战争的全貌。2024 年，向 ERAI 报告可疑假货的最大群体，是第三方检测实验室，占了 37.35%，其次是独立分销商，占 31.85%。A15 也就是说，检测实验室已经成了反假货的第一线举报者。同年，ERAI 全年记录了 1055 个可疑料号，比上一年增长 25%，是九年来的最高。按类型分，模拟 IC 占 32%，微处理器占 18%，存储 IC 占 14%；其中停产料最容易被仿，占 42.75%。A15 这些数字告诉我们：翻新和假货不是华强北的孤立现象，而是一个全球性的、持续的、有组织的问题——华强北是这个问题最重要的源头之一，但绝不是唯一。

讲到这里，必须给翻新这条链条一个诚实的、两面的评价。

它的正面：它让大量本该报废的物料获得了二次生命，支撑了全球（尤其是新兴市场）的低成本维修与翻新经济，也是“维修权（right to repair）”在现实中的实际承载者。在很多买不起新料的地方，翻新料让设备得以延寿。

它的灰色面：打磨重标的料一旦冒充全新料，进入正规的 BOM，会造成可靠性的隐患——轻则产品故障，重则像 F-15 那样的灾难性后果。翻新机当新机卖、解 ID 锁，都属于这条链上真实存在的欺诈与合规风险。

而关于量化，本书坚持一个原则：陈述存在，不做无证量化。“华强北 X% 的料是翻新的”这类说法，缺乏任何可靠的数据支撑，本书不引用、不编造。我们能确认的是这件事存在、规模可观、机制清晰；我们不能确认的是它的精确比例——这个边界，必须守住。



五、垃圾的来路：贵屿与一道禁令

翻新料的原料，从哪里来？这就要讲到一个地名——贵屿。

贵屿，在广东汕头，曾是中国两大电子垃圾回收基地之一。鼎盛时，它一年处理约三百万吨电子垃圾，二十多个村庄、数万人从事这一行。B16 它的拆解链条是这样的：没有价值的塑料送去塑料厂；有价值的电路板，用电炉或炭火烤，把上面的元件取下来——能复用的芯片、电容、二极管，卖给翻新商；剩下的板子，再提取里面的贵金属。

贵屿和华强北之间，有一条清晰的产业链，而且这条链的分工，比很多人想象的要精细。贵屿主要负责拆解和分类，真正的精加工、重标，是在旁边的潮汕陈店镇做的，然后再送到深圳华强北销售。B17 这是一个重要的纠正——贵屿不直接“重标”，它管的是拆解分类这一头；陈店的家庭作坊做翻新精加工；华强北的高科德、新亚洲等市场，是最后的集散和分发地。“贵屿—陈店—深圳”，构成了一条完整的逆向链条，而它几乎全程由潮汕人经营（呼应第二章的地缘网络）。早期华强北的翻新货源，就是国外的电子洋垃圾，经由这条链流进来。

但这条链，被一道禁令拦腰斩断了。

2018 年 4 月 19 日，中国调整了《进口废物管理目录》，把废五金、废塑料等十六种固体废物调入《禁止进口固体废物目录》，2018 年 12 月 31 日起执行。A18 这道俗称“洋垃圾禁令”的政策，直接切断了贵屿、陈店赖以为生的进口洋垃圾原料来源。

与此同时，贵屿本身也在被整治。2013 年启动、2015 年底建成的贵屿循环经济产业园，用“疏堵结合”的办法，引导拆解户组建了二十九家公司入园集中生产，强制取缔散户的家庭作坊。整治的效果是实实在在的：北港河主河道的铅、砷、镉、铜、镍、汞，达到了 III 类地表水的标准；北林村 2018 年空气中的铅、铜浓度，比 2012 年分别下降了 70.07% 和 75.75%。禁令两年后，从业者从上万人减少到约五百户。A18

那么，禁令和整治之后，华强北的翻新料就断了吗？没有。但它的料源结构变了。从前主要依赖“进口洋垃圾”，现在转向了“国内拆机料、国产替换料、换标虚标料”。[推断] 进口这条历史链大幅萎缩了，但翻新这门生意没有消失，只是料源更多地国内化，手法也更加升级了。这是一个典型的“水往低处流”——你堵住一个源头，水会从别的地方渗进来。只要存在“旧料便宜、新料贵”的价差，这门生意就有动力存在。



六、出海第一站：跨境电商的实体货架

讲完了物料怎么流进华强北（正向的分销 + 逆向的翻新），我们看物料怎么从华强北流向全世界。近年华强北一个结构性的新角色，是成为跨境电商的实体货源地和选品场。

机制是这样的：华强北的档口和方案商，提供海量的“白牌”消费电子——TWS 耳机、充电宝、数据线、智能小家电、AI 小硬件等。跨境的卖家（做亚马逊、TikTok Shop、速卖通、Temu、独立站的）在这里选品、打样、小批量试单、贴牌，跑通了之后，再下大单给工厂。这套逻辑，和山寨机时代的“公板公模 + 换壳出货”一脉相承，只是出口的通道，从线下的经销商，换成了跨境电商的平台。

2025 年，有报道描述华强北的盛况：外国采购商日均超过七千人次，同比翻番；采购周期短、决策快，有印度采购商一次就买六台无人机；零零后的消费者偏好新奇的智能小硬件，而不是传统的 3C 产品。B19 它的全链条速度被概括成一句话——“上午图纸设计，下午打样，次日工厂量产”。这就是华强北作为“白牌出海第一站货架”的样子：一个外国卖家可以在这里完成从看货、选品到下单的全过程，几乎不用离开这一公里。

典型的出海品类，构成了一份清晰的清单：充电宝（包括带伸缩线的）、数据线、TWS 耳机、蓝牙音箱、AR/智能眼镜、智能手表、翻译机、无人机。这些品类里，已经长出了一批从华强北供应链里走出来的品牌——比如倍思（Baseus），2017 年开始出海，充电器在 2021 年出货九千万件，TWS 全球出货占比超过 2.5%，伸缩线充电产品在 2021 到 2023 年连续三年销量全球前列；比如绿联，在数据线上开私模（0.5 米、1 米、1.5 米、2 米、3 米、5 米多种规格），从档口走向了品牌。B20

把这个角色放进更大的背景：2024 年，中国跨境电商进出口 2.63 万亿元，同比增长 10.8%，其中出口 2.15 万亿元，增长 16.9%；海关备案的跨境电商主体超过十二万家，广东、浙江、山东三省占比超过 54.5%，深圳单城占比近 12%。A21 需要说明的是，这些是深圳/全国层面的数字，没有“华强北专项的跨境占比”这样的权威数字——所以本书在用这些数字时，会明确这个口径的区别，不会把全深圳的成绩硬安到华强北头上。

换句话说，华强北正在从“中国制造的内贸集散地”，越来越多地变成“中国白牌出海的第一站货架”。这是它在电商冲击下，找到的一个重要的新定位。当然，这个新定位也在被监管收紧——2025 年，华强北开始禁售没有 3C 认证的充电宝，有商家因此被罚、压货损失；2022 年也曾遭遇突击查货。B22 出海的红利和合规的压力，正在同时落到这些档口头上。



这一章，我们看完了华强北作为一套供应链生态的全貌：上游是分层的水位，它兜住正规渠道接不住的需求；它是全球独立分销链的上游货池，这条链甚至延伸到了美军供应链；它有一条从贵屿到陈店再到华强北的逆向翻新链，被一道洋垃圾禁令改变了料源；它还成了白牌出海的第一站货架。正向和逆向两条流，在这里交汇——这正是它“既能买全新、也能买拆机、还能买翻新”的根源。

但在所有这些生态变化里，有一个变量比其他所有变量都更具颠覆性。它不是来自上游的原厂，不是来自下游的跨境，而是来自一个看起来和华强北八竿子打不着的地方——一个做免费在线画图工具、做廉价电路板打样的公司。它正在用一套“飞轮”，把华强北那张靠人情和信息差维系的配单网络，搬到线上去。

这家公司叫嘉立创。它的故事，是下一章。



本章证据：分销毛利率（中电港 2.68%/深圳华强 8.43%）来自年报口径（B 级，本章参考文献 1/2）。国际独立分销商 Smith/Fusion/Rochester 数据来自其官网及行业榜单（A/B 级，本章参考文献 5/6/7/8）。“华强北翻新料流入美军供应链”为中文媒体复述（B 级，本章参考文献 9），明确标注需追美方 SASC 2011 报告/GAO-12-375 升 A。翻新工艺描述来自从业者宋仕强公开文章（C 级，本章参考文献 10），与 SAE AS6081/AS6171 标准（A 级，本章参考文献 11/12）交叉印证。贵屿/洋垃圾禁令来自第一财经、生态环境部、腾讯（B/A 级，本章参考文献 16/18/17）。ERAI 假货数据来自其 2024 年度报告（A 级，本章参考文献 15）。跨境数据来自 21 世纪经济报道、商务部口径（B/A 级，本章参考文献 19/20/21/22）。翻新料占比、华强北跨境专项占比等无权威数据项列入存疑（详见附录 B），本章不做无证量化。
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第六章 · 飞轮：立创如何线上化华强北

如果说前面五章讲的，是华强北这套操作系统的硬件部分，那么这一章要讲的，是一个正在重写这套系统的“软件升级”——而且这个升级，来自一个让人意外的方向。

它不是某个更大的市场，不是某个更狠的炒家，而是一家做免费画图工具、做廉价电路板打样的公司。它叫嘉立创。它做的事情，本质上是把华强北那张靠人情、关系和信息差维系的配单网络，一块一块地搬到线上去，变成一套标准化、可追溯、随时在线的服务。它管这套打法叫“飞轮”。

要看懂这个飞轮的威力，得先回到它要解决的那个痛点。


一、传统档口的痛点，就是立创的机会

回想第二章讲的那个一米柜台和它的配单生意。它对大工厂是友好的——大工厂有采购、有账期、有关系。但它对一类客户极其不友好：百万级的小工程师、创客、学生、初创硬件团队。

对这些小客户来说，传统档口意味着一连串的麻烦：

起订量高。 原厂、代理动辄整盘（reel）起售，几千上万颗，你哪怕只要十颗，也得买一整盘。

不接小单。 单笔金额小、料号又杂的订单，对档口是“麻烦活、利润薄”，体验自然好不到哪去。

价格不透明。 现货价随行就市，议价靠关系，小客户既拿不到好价，也没法比价。

真伪难辨。 散户最怕的，就是买到第五章讲的那种翻新、打磨料。

配单依赖人。 一张复杂的 BOM 表，要么自己跑断腿，要么求人配单——而你一个小客户，凭什么求得动人？

这些痛点加起来，对小客户就是实实在在的“元器件不自由”。立创商城，正是从这个被传统渠道忽视的长尾市场切进来的。B1 它瞄准的，不是华强北最肥的大客户，而是华强北最不愿意伺候的那群小客户。



二、一个工程师，和一套拼板的生意

要讲嘉立创的飞轮，得先讲它的创始人，和它起家的那门小生意。

嘉立创的创始人叫袁江涛。创业之前，他在深圳一家做无人机的公司，当了五年的电子工程师。B2 2006 年，他创立了嘉立创，从 PCB（印刷电路板）的样板和小批量板做起。

他切入的角度，是一个工程师才会注意到的痛点。打样一块电路板，有一笔固定的“开机费”——大约八百元。这笔钱对量产没什么，但对只想做一两块板验证想法的工程师、学生来说，贵得离谱。袁江涛的办法，是“拼板密铺”——把很多人的小板子，密密麻麻地拼在同一块大板上一起做，这样那八百元的开机费，就被几十个订单分摊掉了，平均到每一单，大约只要五十元。B2 这个“八百元变五十元”的故事，是嘉立创最经典的起家叙事——它的本质，是用规模和算法，把一个原本只服务大客户的工序，变得连学生都用得起。

2011 年，他又成立了立创电子（也就是后来的立创商城 LCSC），去解决工程师的另一个痛点——元器件采购难。B3 至此，飞轮的前两个齿轮——廉价打样和元器件商城——有了雏形。

接下来的二十年，嘉立创做的事，可以概括成一句话：把“从画板子到拿到贴好元件的成品板”这条链路上的每一环，逐个自营、线上化、低价化、标准化。 时间线大致是：嘉立创 PCB（2006）→ 立创商城 LCSC（2011/2012）→ 收购 EasyEDA 推出立创 EDA（2016-2017）→ SMT 贴片 → FA 机械加工/CNC → 3D 打印。B4

而到了 2021 年，发生了一次关键的集团化重组。嘉立创以 1.3 亿元，收购了实际控制人旗下的江苏中信华、江西中信华及产业园的 100% 股权，同年又换股收购了立创电子的 100% 股权，把“PCB 制造 + 元器件分销 + 电子装联”整合成了一体。B3 这次重组，把原本分散的几块业务，拼成了一个完整的飞轮。



三、飞轮的四个齿轮

现在，我们可以把这个飞轮完整地拆开看。它由四个相互咬合的齿轮组成。B/A1B/A5B/A6B/A7

第一个齿轮：嘉立创 EDA（立创 EDA），锁定设计入口，而且免费。

EDA（电子设计自动化）是工程师画原理图、画 PCB 的工具。立创 EDA 是免费的在线 EDA，它集成了超过九十万个带实时价格和库存的元器件库。B1 这意味着，工程师在画板子的时候，就能直接看到每一颗元件的库存、价格、规格书和贴片信息。这一步极其关键——它把设计行为和采购行为绑在了一起。你在 EDA 里选的料，可以一键生成 BOM，直接下单。设计入口，就是流量入口，就是数据入口。这是飞轮的“锁”。

第二个齿轮：立创商城（LCSC），长尾现货加小批量免起订。

这是一个自营的元器件商城。它的现货 SKU（库存单位）超过四十万种，现货订单能做到四小时内发货，背后是十几万平方米的现代化仓库。B5B7 国际站（lcsc.com）的自述更具体：五十六万现货 SKU，两千六百多家品牌厂商，九万平方米的仓库。A8 但最关键的，是它接受一颗起售、小批量、达额免运费——正面解决了传统档口“起订量高、不接小单”的痛点。第二章那个让小客户头疼的“十颗也得买一整盘”，在这里不存在了。

第三个齿轮：嘉立创 PCB（JLCPCB），用免费或超低价的打样做流量入口。

PCB 打样，是整个飞轮的“引流钩子”。用免费或极低价的打样，把海量工程师吸进这个生态。它的规模有多大？根据 IPO 招股书的口径（截至 2024 年末）：在线自助平台的注册用户超过 710 万，付费用户超过 100 万；2024 年处理订单超过 1780 万单；全球日均超过两万张 PCB 打样订单；自有七家 PCB 工厂，韶关二厂的月产能达 150 万平方米；六层板最快 48 小时、单双面板最快 12 小时交付。B9B10B11（这里要提醒一句：710 万用户、1780 万订单是 2024 年末的数字，到 2025 年这些数字已经被刷新——后面讲财务时会更新。）

第四个齿轮：嘉立创 SMT（PCBA），把“贴片”也包进来。

五十元起贴，支持上百万种元器件，全自动产线。B5 有了这一环，工程师就可以在一个平台上，完成从画板（EDA）→ 选料下单（商城）→ 打样（PCB）→ 贴片（SMT）的全过程，最后拿到一块贴好元件、可以直接测试的成品板。



四、飞轮为什么能转

四个齿轮，是怎么转起来的？关键在于它们相互喂流量、喂数据、喂订单：


免费 EDA 把工程师吸进来 → 工程师在设计里直接选立创商城的料 → BOM 一键下单 → 顺手用嘉立创打样 PCB → 再顺手 SMT 贴片 → 拿到成品板 → 下一个新项目，继续用 EDA……



每多一个环节自营，平台就多锁定一段利润、多攒一段数据，同时把工程师的迁移成本抬得更高——一旦习惯了这种一站式，你就懒得再回去拼凑多个供应商了。这就是典型的“垂直整合 + 长尾规模 + 数据闭环”飞轮。

它对传统档口的颠覆，不是“价格更低”这么简单。它真正颠覆的，是把“配单”这件原本依赖人和关系的事，变成了线上一键、标准化、可追溯、小批量友好的标准服务。 第二章讲的那套配单员跑断腿、背包客逐家找货、老板脑子里装着活地图的“人肉配单系统”，在立创这里，被一套 SKU 库存加一键 BOM 匹配的“机器配单系统”正面替代了。传统档口最值钱的那点信息差优势，在透明的比价和实时的库存面前，被大幅削弱。



五、飞轮的成绩单：一份招股书

飞轮转得好不好，最硬的证据是财务。而 2025 年，嘉立创交出了一份完整的成绩单——它在冲刺上市，招股书把它的家底都摊开了。

先看公司的归属。嘉立创的实际控制人，是丁会、袁江涛、丁会响三个人（丁会和丁会响是兄弟），合计直接加间接持有 87.47% 的股份。A12 这和“三兄弟闯深圳”的创业叙事是吻合的。

再看逐年的财务（以下来自招股书口径，多源交叉，A/B 级）：


	2021 年：营收 59.55 亿元，净利润 7.64 亿元，主营毛利率 31.61%；

	2022 年：营收 63.87 亿元，净利润 5.73 亿元，毛利率 24.24%；

	2023 年：营收 67.48 亿元，净利润 7.38 亿元（同比增长 28.96%），毛利率 21.04%；

	2024 年：营收约 80 亿元，净利润 9.98 亿元（增长 35.19%），毛利率 24.45%；

	2025 年：营收约 103 亿元，净利润约 13 亿元。



A-B12A-B13A-B14A-B15（2025 年的营收和净利，在不同的披露稿次里有两个略有差异的版本——102.87 亿/13.01 亿，和 102.32 亿/13.06 亿——本书取约数“约 103 亿/约 13 亿”。）

这份成绩单里，有一个值得玩味的细节：毛利率的曲线。 它从 2021 年的 31.61%，一路下滑到 2023 年的 21.04%，然后在 2024 年回升到 24.45%。B12 这个先降后升的曲线，是招股书被外界质疑的关注点之一——一个靠规模和效率取胜的平台，毛利率为什么会一度下滑？合理的解释是，飞轮的扩张本身是要烧钱的（免费 EDA、低价打样都在补贴），早期用毛利换规模，等规模和数据闭环成型之后，再靠效率把毛利提回来。

从板块看，飞轮的几个齿轮都在长大。2025 年，PCB 业务 38.84 亿元（增长 15.55%），电子元器件 36.51 亿元（增长 29.39%），电子装联（PCBA）17.89 亿元（增长 49.68%），机械产业链等其他业务 5.56 亿元（增长 77.80%）。A-B15 注意那个增长最快的“电子装联”和“机械产业链”——它们恰恰是飞轮最新加上去的齿轮，增速最猛，说明飞轮还在往更多的环节延伸。

IPO 的进展是这样的：嘉立创拟在深交所主板上市，保荐机构最初是国泰君安，券商合并之后变成了国泰海通；拟募资 42 亿元，其中“高多层印制线路板产线建设项目”投入 12 亿——也就是说，募来的钱，很大一部分要投向 PCB 的高端化（HDI、高多层板）。2026 年 5 月 12 日，嘉立创通过了深交所上市委的审议会议（过会）。A15A16

估值的演进，也能看出资本对这个飞轮的认可：2018 年立创商城战略融资 1.05 亿；2019 年红杉中国、钟鼎资本 A 轮投了 2.5 亿；2021 年红杉、钟鼎再投 5 亿用于重组；2022 年融资 9 亿，估值 375 亿；到 2024 年，胡润全球独角兽榜给它的估值是 600 亿。B/C13

当然，招股书也披露了一些规范上的瑕疵——比如 2020 年，存在用袁江涛的个人账户代收废料款 1353.76 万元的情形，这成了监管问询的一个关注点。A-B17 本书把这个细节也写出来，是因为它恰恰说明：嘉立创从一家草根的、工程师创办的小公司，成长为一家要上市的规范企业，这个过程本身就带着早期粗放经营的痕迹——而这，某种程度上也是华强北气质的延续。



六、海外的飞轮：JLCPCB 与一场全球竞争

嘉立创的飞轮，不只在中国转。它的海外版本——JLCPCB（jlcpcb.com）和 EasyEDA——正在全球的创客社区里攻城略地。

JLCPCB 的海外规模，根据官网和第三方的口径：全球 80 万以上的客户，日均 18000 张以上的在线 PCB 打样订单，年产能 800 万。B18 而从集团的口径看，嘉立创累计服务了全球 180 多个国家和地区、超过 950 万的用户（含国内）。[事实/A-B] 一个深圳起家的打样厂，做成了全球的生意。

在海外，JLCPCB 主要的对手是 PCBWay，以及 OSHPark（美国）、Eurocircuits（欧洲）、Seeed Fusion 等。它和 PCBWay 的竞争，在国际创客社区里有一套相当一致的“民间共识”（这部分主要是论坛和工程师的讨论，C 级，但口径高度一致）：

JLCPCB 最便宜，尤其是简单的、标准的小批量板——一块 114×114 毫米的两到四层板，PCBWay 可能贵两到接近三倍。PCBWay 质量更稳、认证更高——它做全检（AOI 加人工），BGA/LGA 含 X 光检测，可以达到 IPC-A-610 的 Class 3 标准；而 JLCPCB 是 ISO9001 加 Class 2，还没到 Class 3。社区里最常见的结论是：“很多人两家都用——JLCPCB 打简单、低成本的原型，PCBWay 做复杂、高质量的板。”C19

但 JLCPCB 真正的杀手锏，不在价格，也不在质量，而在营销和生态。它是 Hackaday.io（全球最大的硬件项目社区之一）的长期赞助商，赞助了全球 42 组、978 名以上的学生免费打样。B20 它通过大量赞助 YouTube 的硬件博主、赞助开源项目，在海外的创客心智里建立了“想打样就用 JLCPCB”的默认选项。这是一种典型的“用免费和赞助换心智”的打法——和它在国内用免费 EDA、低价打样吸引工程师，是同一套逻辑，只不过换了个市场。



七、被低估的护城河：EDA 与开源社区

在飞轮的四个齿轮里，最容易被低估、却可能是最深的护城河，是立创 EDA 和它背后的开源硬件社区。

立创 EDA 的用户规模，本身就很惊人。截至 2024 年末，全球注册用户超过 533 万，硬件工程项目超过 3555 万个；到 2025 年上半年（招股书口径），EDA 注册用户约 570 万，支持的创新项目约 4356 万个。A-B12 它有国内和海外两个品牌——国内叫立创 EDA，海外叫 EasyEDA，同一个内核，双品牌运营；EasyEDA 覆盖全球 190 多个国家。B4 产品上分标准版（轻量、以在线为主）和专业版（对标 Altium、PADS，已经推出可离线的客户端）。A21

它的定位很巧妙：免费、云端、低门槛，深度绑定立创的元件库和嘉立创的打样，正好卡在 KiCad（免费开源）和 Altium（高端付费）之间。对中小项目，它足够用；复杂的高速板，工程师还是会用 Altium 或 Allegro。但对一个刚入门的工程师、一个做毕设的学生来说，立创 EDA 几乎是零成本的入口——而一旦你习惯了在它里面画图、选料、一键下单，你就被这个生态锁定了。

更深的一层，是立创开源广场（oshwhub）。这是国内最大的开源硬件社区，由“深圳创电优选科技”运营，集成了 100 万以上的免费封装库和海量的 3D 模型。B22 它的生态逻辑，构成了飞轮最隐蔽的一个闭环：


一个开源项目，用立创 EDA 来画 → 画的时候直接调用立创商城的元件库 → 设计完成后一键在嘉立创打样、下单 → 开源社区，反哺了商城的销量和打样的订单。



也就是说，开源社区是飞轮的“内容引擎”。每一个开源项目，都是一份免费的、自带元件清单的广告——别人看到这个项目想复刻，自然会沿着它用的工具、它选的料、它打样的厂，一路走进立创的生态。这是一种最低成本、最高黏性的获客方式：让用户自己生产内容，内容自己带来订单。

（这里要做一个诚实的区分：前面说的 3555 万、4356 万，是“硬件项目设计数”，包含了大量私有项目，不能等同于开源广场上公开的开源工程数。本轮研究没有找到 oshwhub 公开开源工程总数的官方里程碑数字，所以本书不把这两个数字混用。）



八、立创不是孤例：一个赛道的众生相

立创代表的“线上元器件平台”，是一个赛道，不是一个孤例。把它的同行们排一排，能看到这个赛道的几种不同活法——有的活得好，有的活得挣扎，有的踩过雷。

云汉芯城（ICKey），是这个赛道里的另一个上市玩家。它在 2025 年登陆 A 股，2025 年上半年营收 14.40 亿元（增长 17.82%），净利 0.54 亿元（增长 41.17%）；它的差异化，是自研了一套“国产替代的垂直搜索引擎加数据库”，押注国产替代这个风口。A-B23 但它也有隐忧——有报道指出它“前五大客户频频离场，年均超过一万家客户流失”，留存是个问题。B24 云汉的故事说明：在这个赛道，光有线上化还不够，怎么留住客户、怎么形成立创那样的生态黏性，才是真正的考验。

这里要特别澄清一个常见的混淆：云汉芯城，不等于科通芯城（Cogobuy）。 这是两家完全不同的公司，常被搞混。科通芯城由康敬伟在 2010 年创立，2014 年 7 月在港交所上市（代码 400），募资 13.7 亿港元。2017 年 5 月，它遭到做空机构（Blazing Research、GMT Research）的狙击，被质疑虚增收入——指其工商数据只有年报的四成——三天市值蒸发 83 亿港元，审计机构 KPMG 也辞任。B-A25 但它并没有退市，而是在 2019 年重组为“科通技术（分销）+ 硬蛋科技（AIoT）”两块，2022 年科通芯城更名为“硬蛋创新”，至今仍在港股。它分拆的子公司科通技术（Comtech）想回 A 股，却两度受挫——2022 年报创业板，上会前被取消审议，2024 年 4 月撤单，2025 年才由国泰君安重启辅导。B26 科通芯城的故事，是这个赛道的一个警示：线上分销的概念曾经性感到能撑起百亿市值，但它的财务真实性，也曾被市场严厉拷问。

华强电子网 / 华强商城（HQBUY），是华强系的线上平台，背靠华强北的实体市场基因和“华强北指数”。它是平台型的（信息加撮合），终端客户的销售占比高达 82% 到 91%，毛利较高。A27 但这里有一个常见的“数字陷阱”必须戳破：网上流传的“华强电子网 2025 年上半年营收 110.47 亿”，几乎肯定是它的母公司深圳华强（000062）的合并报表口径，而不是华强电子网这块电商业务本身——华强电子网集团的体量，远小于这个数字。把“深圳华强（上市公司）”、“华强电子网集团”、“华强商城”这三个层次搞混，是读这个赛道的数据时最容易犯的错。

赛道里还有一些值得一提的玩家：华秋商城（hqchip），是华秋智联（原华强聚丰）旗下，也做 PCB 加元件加商城的一体化，是最接近嘉立创的“小一号”对手。ICZOOM，2023 年在纳斯达克上市，主打“撮合（零差价）模式”——它不自营、不加价，靠数字化服务和供应链金融盈利，代表了和立创自营路线不同的另一种活法。

最后，再澄清一个容易混的名字：芯查查（xcc.com）。它不是一个交易电商，而是中电港（CECport）旗下的一个选型和数据工具——用来查芯片、做选型、找替代、做丝印反查，汇聚了一万家原厂、近三亿个型号、两亿多份数据手册。B28 它和做交易撮合的 ICZOOM 是两类东西，而且它归属于中电港这个 A 股分销龙头。这个区分很重要：在元器件电商这个赛道，“卖货的平台”和“查货的工具”是两种不同的生意，而后者（数据工具）正越来越成为 AI 时代的流量入口。



九、淘宝店，就是档口的线上前台

讲完了专业的元器件平台，还有一层更广、更接地气的线上长尾——淘宝和拼多多上的元器件与模块店铺。这一层，恰好能验证本书一个重要的论点：很多线上店铺，本质上就是华强北档口的线上前台。

先看淘宝、拼多多上卖什么。它们卖的多是模块化、即插即用的东西：Wi-Fi/蓝牙模块（乐鑫的 ESP 系列、安信可的模组）、传感器模块、开发板、Arduino/树莓派周边、电源模块、屏幕模块等。它们面向的是学生、爱好者、创客、做毕设、小批量 DIY 的人群——这些人要的不是裸 IC，而是“焊好了、能直接用”的模块。这和立创的“裸元器件 + 打样”正好互补：立创服务“要自己设计 PCB”的工程师，淘宝模块店服务“不想设计、直接搭积木”的更广人群。

那么，“淘宝店 = 档口前台”这个说法，有证据吗？有，而且相当扎实。

界面新闻有一篇报道，标题就叫《电商平台沦为“线上华强北”》。它论证了一件事：山寨机、电子产业，正从线下的华强北，渠道迁移到淘宝、视频号、闲鱼、直播——商家保留了原来的供应链，只是换了一个销售的前台。最直接的证据是一句话：“退租后基本都回家开淘宝店。”B29 也就是说，那些从华强北档口撤出来的人，没有离开这个行业，他们只是把生意从线下的一米柜台，搬到了线上的一个淘宝店——后端的货源和供应链，还是华强北那一套。

第二章讲美妆转型时的那个细节，也是同一个模式的旁证：档口“一个档口 + 一台电脑 + 一名员工 + 一个微信二维码”的标配，全国的买家加微信，华强北直接代发（“无缝一件代发”），发货地写深圳的任意地址。[事实/B] 这个“档口做后端履约、线上店做前端获客”的模式，在华强北是通用打法——卖电子是这样，卖美妆也是这样。

更结构化的证据，来自阿里 1688。1688 官方就有“华强北品牌现货专业市场”“电子元器件市场”这样的频道，直接把档口的现货搬到线上批发，淘宝卖家再从 1688 一件代发。A30 这就构成了一条清晰的分销链：“档口 → 1688 → 淘宝/拼多多”。淘宝店在这条链里，确实就是一个前台。

不过，这个论点要加一个反例，否则就过头了。不是所有的电子淘宝店都是档口前台。 有一些成规模的品牌模组店（比如某些做 ESP32 开发板的大店、自有研发的传感器模块店），已经是自有供应链、自有工厂了，不能一概归为“档口前台”。[C] 所以本书的稳妥表述是：相当一部分淘宝、拼多多的电子模块与配件店铺，其后端的货源和履约就是华强北的档口或周边产业带，线上店是档口的获客和出货前台——但这是一种“模式”，而不是对每一家店的断言。（至于单一爆款大店的客单价、GMV 这些一手数字，本轮研究没有找到，所以本书用“模式”立论，不用“个案数字”立论。）



十、Digi-Key、Mouser 与一场不对称的竞争

把立创放到全球坐标里，还有最后一组对照——美系的两大授权分销电商，Digi-Key（得捷）和 Mouser（贸泽）。它们在中国的处境，恰好反衬出立创的优势从何而来。

这两家在中国都做了本地化。Digi-Key 有中文站（digikey.cn），接受人民币付款，用 DDP（完税交货）的方式——也就是 Digi-Key 自己承担关税、清关和地方税。但它的货，主要还是从美国的中央仓库（Thief River Falls）发出，是全球仓的模式，而不是在中国本地备一个大仓。A31 Mouser 入华更早，按品种算是第二大，有人民币业务、有国内仓，大客户表现不错，但技术支持偏弱。[C]

它们相对立创的竞争劣势，在工程师社区里有一个被反复印证的共识——价格被立创碾压。 EEVblog 论坛上有人做过实测：2000 只电容一盘，立创（LCSC）卖 30.40 美元，Digi-Key 卖 581.21 美元——接近 20 倍的价差。C32 被动元件、通用料的价格，立创低到“Digi-Key、Mouser 无法触及”。原因不难理解：立创离中国的制造源头更近，人工、仓储、进口关税的成本结构性更低。Digi-Key 的定位，更像是一个“开发和量产时的应急便利供应商”——你急需一个冷门的、工业级的、特种的料，它有；但论成本，它打不过立创。反过来，立创的弱项也在这里——它在工业级、特种连接器、冷门 IC 上覆盖不全，遇到这类需求还得多渠道采购。

至于“Digi-Key、Mouser 要撤出中国”的说法——本轮研究没有找到任何可靠的证据。现状是：它们维持着中文站和人民币业务，但用全球仓履约，在长尾通用料的价格战里处于下风，守着“正品可追溯、品类极全、工业级、应急”的高端心智。任何“撤退”的说法，目前都只能算未经证实的传闻，本书不会断言。

把这组对照浓缩成一句话：Digi-Key/Mouser 是“全球正品超市”，立创是“中国工程师的一站式设计—制造车间”。 前者赢在可追溯和品类全，后者赢在闭环、低价、小批量友好和本土生态绑定。两者并非简单的替代关系，但在“中低端、小批量、价格敏感、要快速做出原型”的场景里，立创的飞轮优势是压倒性的。



十一、2024 到 2026：电商格局的新局

把镜头拉到最近，2024 到 2026 年的元器件电商，整体格局是什么样的？

谁在涨？ 立创/嘉立创是最大的赢家——2025 年营收破百亿、净利 13 亿、过会冲 A，并且首次进入了全球元器件分销商的 TOP50。A-B15A-B33 此外，中电港、香农芯创、泰科源这些本土分销龙头，受 AI、算力、存储的驱动暴涨（中电港的 AI 业务增长了 371%），登顶本土 TOP3。云汉芯城也在 2025 年登陆了 A 股。整个 2024 年，中国本土分销商 TOP25 的营收合计 2470.34 亿元，增长 36%，创了历史新高，七家营收破百亿。A-B34

什么在驱动？ 两个关键词：AI 和国产替代。 AI、算力、存储的需求，把分销商的营收推上了新高；而国产替代潮，则成了所有人的核心增长叙事——本土分销商集体押注国产原厂的代理（中电港代理海思、兆易、紫光展锐，云汉建国产替代库），把“国产替代”做成了流量入口。

AI 怎么用在电商里？ 主要是选型工具。芯查查（中电港）、深圳华强的“AI 助手”测试版、立创的 BOM 智能配单——这些工具都在用 AI 帮工程师选型、配单、找替代。不过这里要诚实：这些功能确实存在，但“AI 到底带来了多少 GMV”，没有公开的数据，本书只陈述功能存在，不夸大它的效果。

商业模式在分化。 这个赛道如今有三种活法同台竞争：立创、云汉的自营路线（自己囤货、自己卖）；华强电子网、中电港的平台加代理路线（撮合加授权代理）；ICZOOM 的零差价撮合加供应链金融路线（不加价，靠服务和金融赚钱）。三种模式，对应着对“线上化华强北”这件事的三种不同理解。

把这一章收口：嘉立创的飞轮，本质上是把华强北那张靠人情、信息差维系的配单网络，搬到了线上，变成了标准化、可追溯、小批量友好的服务。它没有消灭华强北的档口，但它虹吸走了档口最容易被标准化的那部分业务——长尾、小批量、可追溯的配单。档口被迫退守到线上难以覆盖的缝隙里：急料、停产料、灰色料、复杂的关系单、本地的即时交付。华强北的“配单”价值，正在从线下的档口，向线上的平台迁移。 这是华强北当代生态里，最深刻的一次结构性变化。



这一章和上一章，我们看完了华强北今天的供应链生态（第五章）和正在改写它的线上飞轮（第六章）。但还有一面镜子，能照出华强北最完整的两副面孔——光明的和灰色的。这面镜子，叫苹果。下一章，我们看华强北和苹果之间那种相互渗透、又截然不同的微妙关系。



本章证据：嘉立创公司史、财务、IPO、实控人数据来自招股书口径及财经媒体（A/B 级，本章参考文献 2/3/12/13/14/15/16/17）；2025 营收两版本取约数。立创商城/EDA/开源广场数据来自官网、招股书引用（A/B 级，本章参考文献 8/4/21/22/33；另见立创商城企业简介）。JLCPCB 海外与 PCBWay 对比，官网数据为 B 级、社区质量对比为 C 级（本章参考文献 18/19/20）。竞品（云汉/科通/华强电子网/芯查查/ICZOOM）来自各自财报、做空报道、媒体（A/B 级，本章参考文献 23/24/25/26/28/27），并刻意澄清云汉≠科通、芯查查=选型工具、华强电子网营收数字陷阱。“淘宝店=档口前台”论点来自界面新闻、1688 官方频道（B/A 级，本章参考文献 29/30），并附自有供应链大店的反例。Digi-Key/Mouser 在华处境，本地化为 A 级、价格对比为 C 级社区共识（本章参考文献 31/32），“撤退中国”明确标注为无证据。710 万/1780 万为 2024 年末口径，2025 已刷新（约 950 万注册/约 130 万付费/约 2100 万订单），列入存疑校正（详见附录 B）。
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第七章 · 两个苹果：果链、拆机翻新与华强北版 AirPods

围绕苹果，深圳和珠三角存在着两个相互渗透、又截然不同的世界。把它们并排放在一起看，你会发现，它们恰好是一面镜子——照出了华强北最完整的两副面孔：一副是平价化、长尾化、服务全球维修经济的光明面，一副是翻新、高仿、欺诈的灰色面。而这两副面孔，是同一套能力的产物。


一、两个苹果世界

第一个苹果世界，是正规的果链。

这是苹果直接管理的一级、二级供应商：富士康（鸿海，在深圳龙华、观澜做整机组装）、立讯精密（Luxshare，做 AirPods 组装和连接器）、蓝思科技（做玻璃盖板）、歌尔（做声学）、欣旺达和德赛（做电池）等等。这些是苹果质量与保密体系内的“正规军”。它们纪律严明，工艺精密，保密到近乎偏执——和华强北那套档口经济，根本不是一回事。

第二个苹果世界，是华强北的苹果生态。

这是围绕苹果产品的维修、翻新、配件、二手与高仿：苹果的维修件（拆机的原厂屏、电池、Face ID、尾插、摄像头），翻新机、组装机、“格机”（解 ID 锁），配件的创新（快充、数据线、保护壳、扩展坞），以及“华强北版 AirPods”这样的高仿。

这两个世界，看起来泾渭分明，但它们有两个接触点——物料的流出，和维修的需求。 正是这两个接触点，让正规的果链和灰色的华强北，悄悄地连在了一起。



二、物料从哪里流出

华强北苹果维修生态的物料，主要来自三条路径。

第一条，是拆机件（pulled parts）。 从损坏、退役的苹果设备上拆下来的原厂屏、电池、摄像头、主板元件，经过清洗、检测，再流通。这是维修市场最大的原厂料来源，也最“干净”——它确实是原厂的料，只是二手的。

第二条，是产线流出料、B 货。 果链工厂的边角料、测试料、瑕疵料、超产料等，通过各种渠道流入市场。[C 级] 这条路径，本质上是正规果链的物料，“漏”到了灰色市场。它真实存在，但规模难以量化——没有任何工厂会公开统计自己流出了多少料，所以本书只陈述它存在，不给比例。

第三条，是第三方副厂件。 非原厂生产的兼容屏、兼容电池等。这是纯粹的替代品市场。

这三条物料链，共同支撑起了一个庞大的全球苹果维修与翻新经济。它的两面性，和第五章讲的回收翻新链是一致的：一面，是让旧设备延寿、降低维修成本、服务全球（尤其是新兴市场）的低收入用户；另一面，是翻新机当新机卖、解锁 ID 锁机、以次充好这类欺诈与合规的风险。同一条物料链，养活了无数维修小店，也喂饱了无数骗子。



三、被低估的正向价值：配件创新

在“高仿”“翻新”这些负面叙事的笼罩下，华强北围绕苹果生态做出的正向配件创新，常常被低估。但这部分恰恰是华强北价值最干净、最不应被忽视的一面。

苹果的配件，向来昂贵，而且更新很慢。华强北加上深圳的供应链，就在这个缝隙里做文章：

快充和数据线。 苹果原装的充电器贵、功率更新慢，华强北提供了更便宜、功能更多的替代——更快的充电、可换的插头、带屏显功率的充电器，以及各种规格的数据线。

扩展与转接。 扩展坞、转接头、HUB——苹果在接口上的“克制”（比如长期只给一个 USB-C 口），恰恰给了华强北做扩展配件的空间。

TWS 配件生态。 苹果用 AirPods 带火了 TWS（真无线立体声耳机）这个品类之后，华强北迅速提供了从芯片方案到成品的完整低成本替代——这就是下一节的主角。

这背后是一个清晰的、值得反复强调的机制：苹果定义品类、定义审美，华强北加上深圳供应链，则把这些品类平价化、长尾化、快速迭代化，让全球更广的人群，以更低的价格用上类似的功能。 苹果是“定义层”，华强北是“实现层”——这正是贯穿全书的那条主线，在苹果生态里的又一次印证。



四、华强北版 AirPods：一次高仿的技术拆解

“华强北版 AirPods”，是华强北高仿能力的标志性案例。把它的技术底座讲清楚，你能看到华强北“功能仿”的真实水平，也能看到它的边界在哪里。C1C2C3

三档芯片方案。 华强北的 TWS 耳机，按芯片大致分三档，成本和性能依次递增：最便宜的是杰理（JieLi），入门方案；中端是中科蓝讯（Bluetrum）；最贵、性能最高的是洛达（Airoha）——它是“高端华强北版 AirPods”的核心，典型的型号如洛达 1536U，单颗芯片的成本大约在 50 到 75 元。C1C3（这个价格随行情波动，只能作量级的参考。）这里要纠正一个常见的混淆：洛达（Airoha）是芯片公司，和做组装的立讯精密（Luxshare）不是一回事，名字像但毫无关系。

“功能仿”能做到什么。 高端的华强北版 AirPods，不只是外观像，而是做到了软件功能层面的仿真：C1C3 开盖自动弹窗、与 iPhone 自动配对识别；可以查看序列号、支持改名、用“查找”定位；有主动降噪（ANC）和通透模式；甚至有检测软件能验证它用的是不是洛达方案。这种“功能仿”的程度，已经远远超出了普通山寨货的“形似”，做到了相当程度的“神似”。

边界与诚实声明。 但必须说清楚边界：华强北版做到了“功能仿”和“体验接近”，但在音质、降噪深度、芯片协同、续航稳定性等方面，与正品仍有差距；而且它属于侵犯商标和外观的灰色/违法产品。此外，关于“山寨 AirPods 出货 6 亿副、正品不足 9000 万”这类惊人的数字，来源是二手聚合（C 级），缺乏权威统计的支撑，本书不采信为事实，只把它当作“市场规模可能很大”的一种坊间印象。

它真正说明了什么。 华强北版 AirPods 真正展示的，不是“造假能力”，而是华强北加上深圳供应链，把一个全新的品类（TWS），从芯片方案到成品、从功能到体验，快速复刻、平价化、规模化的系统能力。把同样的能力用在合规的品牌上，就是 Anker、QCY、绿联这些平价 TWS 品牌出海的底气。换句话说，造“华强北版 AirPods”的那套能力，和造合规出海品牌的那套能力，是同一套能力——区别只在于，它被用来仿冒，还是被用来创新。这是华强北最深刻的伦理困境：它的能力是中性的，方向却由使用者决定。



五、维修生态与“维修权”

华强北还是全球苹果维修生态的一个关键节点。

它提供维修件（拆机的、副厂的）、维修工具、维修教程，以及芯片级的返修服务——主板维修、电源管理、基带、Face ID 修复等等。在没有官方图纸、没有授权的情况下，华强北的维修师傅们靠经验共享、群里协作、逆向工程，积累出了一套维修工艺。这套能力后来还被用到了更复杂的对象上——比如近年被禁运的高端 GPU 的维修（这是第十章会谨慎处理的话题）。

客观地说，华强北是“维修权（right to repair）”在现实世界里的主要承载者之一。维修权，是一场全球性的运动，主张消费者和第三方有权维修自己买的设备，而不是被原厂用天价官修和技术封锁绑架。华强北做的事，恰恰让那些超出官方保修期、负担不起天价官修的设备，有了平价延寿的可能。一部在发达国家被判“维修不划算、直接换新”的手机，在华强北的维修生态里，可能花很少的钱就能修好，再卖到新兴市场去用上几年。这是一种真实的、普惠的价值。

但灰色面同样要诚实地写出来：解 ID 锁、把翻新机冒充新机、用副厂件充当原厂件——这些是这套维修生态里真实存在的欺诈与合规问题。维修权的光明面和欺诈的灰色面，又一次共存于同一套能力之中。



苹果这面镜子，照出的正是华强北贯穿全书的那个内核：它站在实现层，把别人定义的品类平价化、长尾化；它的能力是中性的，既能服务全球的维修经济、催生合规的出海品牌，也能用来仿冒、翻新、欺诈。你没法只要它的光明面，不要它的灰色面，因为那是同一套能力的两个方向。

理解了华强北的能力，下一个问题自然就是：谁在使用这套能力？ 谁是这套生态里的关键玩家？又有哪些公司，被传说成“华强北孵化”的，其实只是利用了这套能力？这是下一章的内容。



本章证据：果链玩家、物料流出路径为行业通识与媒体报道（B/C 级）。华强北版 AirPods 三档芯片、功能仿能力来自知乎、CSDN 等技术讨论（C 级，本章参考文献 1/2/3），洛达 1536U 成本 50-75 元标注为量级参考。“6 亿副”等惊人数字明确标注为二手聚合、不采信为事实（C 级，列入存疑）。产线流出料规模、维修料占比等无权威数据项列入存疑（详见附录 B），本章不做无证量化，不针对具体档口。





参考文献


	[C] 知乎《我们来谈谈真假AirPods》 链接 →


	[C] 博客园《AirPods山寨出货6亿副正品不足9000万》 链接 →


	[C] CSDN《华强北耳机最强攻略》 链接 →








第八章 · 谁在系统里，谁从系统出去：players 图谱与孵化甄别

讲了七章机制和生态，现在该给这套操作系统里的玩家点名了。这一章做两件事：一是把华强北生态里的关键玩家按角色分层列出来，让你看清这张牌桌上都坐着谁；二是对“孵化叙事”做一次严格的甄别——区分哪些公司是“被华强北孵化”的（多半是传说），哪些是“利用了华强北/深圳供应链”的（这才是事实）。后面这件事，是这一章最需要小心、也最容易被误传的部分。


一、市场物业与产业母体：赛格系与华强系

华强北的“地”和“场”，由两大母体把持——赛格系和华强系。它们是这套操作系统的“硬件平台”。

赛格系（SEG）。 核心是赛格集团和深圳赛格股份（A 股代码 000058）。它脱胎于 1986 年组建的深圳电子集团公司，1988 年更名为赛格电子集团，运营着华强北元器件现货的龙头——赛格电子市场。A1A2 它是华强北的奠基性主体，它的角色是“物业 + 元器件市场运营”。它的历史意义，第四章已经讲透：把“国企内部的配套采购”市场化，开创了中国的电子元器件专业市场。

华强系。 核心是深圳华强（A 股代码 000062）。它 1994 年成立，1997 年上市，控股、参股的企业有 80 多家，员工 2000 多人。它有三大板块：华强半导体集团（中国本土最大的多品类电子元器件授权分销商，这是它的主营）、华强电子网集团（电子元器件的产业互联网）、以及华强电子世界的市场业务。A3A4A5 它旗下的品牌很多——华强电子世界、华强电子网、华强北指数、湘海电子、捷扬讯科、鹏源电子、淇诺科技等；它在 2015 到 2018 年间通过收购湘海、鹏源、淇诺、芯斐，完成了上游的布局；2024 年上半年归母净利 1.77 亿元，居 A 股分销上市公司之首。A/B3A/B4 它的角色更复合：“物业 + 授权分销 + 产业互联网 + 价格指数发布”。

这里要再次提醒一个常见的混淆：“深圳华强”是一家上市公司，“华强北”是一个地名，两者不是一回事。 深圳华强这家公司，是中国领先的电子元器件分销商；华强北这个地方，是它的发源地和大本营之一，但远不止它一家。

除了这两大系，华强北还有一批细分市场：远望数码城、明通数码城（后转美妆）、曼哈（转美妆）、龙胜通信、新亚洲电子城、都会100、现代之窗等，分别是整机、二手、配件、美妆等不同业态的集散地。



二、线上平台：飞轮、竞品与产业互联网

线上平台这一层，第六章已经详细讲过，这里做一个图谱式的归位。

嘉立创集团，是当前生态里最重要的变量。它的飞轮——立创 EDA + 立创商城 + 嘉立创 PCB + SMT + 钢网 + FA 机械 + 3D 打印——正面颠覆传统档口的配单。它 2025 年营收破百亿、净利约 13 亿、已过会冲 A、首进全球分销 TOP50。它的角色，是“以线上长尾 + 制造闭环，正面颠覆传统档口配单”。

其他线上平台：云汉芯城（元器件电商 + 国产替代数据）、华强芯城/华强电子网（产业互联网 + 价格指数）、华秋商城（PCB + 元件一体化）、ICZOOM（零差价撮合，纳斯达克上市）、芯查查（中电港旗下选型工具）。它们的角色，是把华强北线下的“信息 + 信用 + 配单”能力，线上化、数据化——只是切入点各不相同（第六章已详述）。



三、授权分销：全球与本土的“正规水位”

第五章讲“水位系统”时，把授权分销定位为“正规水位”。这里给这层水位点名。

全球第一梯队（以 2024 年营收口径）：文晔科技（台湾，2024 年并购 Future Electronics 后跃居全球第一）、艾睿电子（Arrow，2023 年全球第一，2024 年回落第二）、大联大控股（WPG，台湾，亚太最大，旗下有世平、品佳、诠鼎、友尚）、安富利（Avnet，2024 年第四）。B6B7

中国本土龙头（2024 年）：中电港（A 股 001287，央企中国电子 CEC 旗下，原中电器材，国产分销龙头，本土百亿俱乐部第一）、泰科源、香农芯创（本土前三）；以及深圳华强、润欣科技、商络电子、力源信息、英唐智控等 A 股分销板块的公司。B8

它们的角色，是和华强北的独立现货商互补：授权渠道接不住的小单、急单、停产料，由华强北兜底（这正是第五章水位系统的核心逻辑）。



四、方案、模块与 SoC：供给“造机能力”的人

还有一层玩家，不在华强北的市场里，但没有他们，华强北的“造机”能力就无从谈起——他们是提供“公板公模 + 方案”的芯片和模块厂。


	联发科 MTK：山寨机 turnkey 方案的核心，奠定了“低门槛造机”的模式（第四章已详述）。

	紫光展锐（UNISOC，原展讯/RDA）：国产基带，功能机和平价智能机的方案。

	乐鑫科技（Espressif，ESP8266/ESP32）：Wi-Fi/蓝牙 MCU，是创客和 IoT 的事实标准之一。

	安信可（Ai-Thinker）：模组厂，把芯片封装成“即插即用”的模块。

	全志（Allwinner）、瑞芯微（Rockchip）、晶晨（Amlogic）：平板、盒子、AIoT 的 SoC，是公板公模生态的供给方。

	洛达（Airoha）、杰理（JieLi）、中科蓝讯（Bluetrum）：TWS 蓝牙耳机芯片，华强北版 AirPods 的技术底座（第七章已详述）。



他们的角色，是提供“公板公模 + 方案”，让档口和小厂能换壳出货。他们是华强北“实现层”能力的上游技术供给者。



五、创客接口：把供应链对接全球

还有一层小而关键的玩家——把华强北的供应链，对接给全球硬件创业者的“接口”。


	Seeed Studio（矽递科技）：2008 年成立，全球前列的开源硬件供应商，投资了柴火创客空间。

	柴火创客空间：2011 年成立，2015 年李克强到访成荣誉会员。

	HAX（原 HAXLR8R）：2012 年由 Cyril Ebersweiler、Benjamin Joffe 创立于华强北，硬件加速器，孵化了 40 多个团队。



他们的角色，是把华强北的供应链能力，翻译成全球硬件创业者能用的语言和服务（第四章创客运动一节已详述）。



六、最需要谨慎的部分：华强北“孵化”了谁？

现在，到了这一章最需要小心的地方。

坊间常说“大疆、Anker、传音是华强北孵化的”。这种说法，多半是叙事的简化，需要降级。 更准确的表述是：它们利用了深圳（包括华强北）的供应链生态，而不是被某个市场“孵化”出来的。让我们逐一甄别。

大疆（DJI）——利用供应链，而非被孵化【传说降级】

事实是：大疆创立于深圳，从华强北和珠三角采购核心部件与模块化配件，依托深圳及珠三角成熟的供应链，把无人机从实验室快速推向量产。B9B10 但甄别一下就清楚：大疆的核心竞争力，是飞控、影像、算法的自研——华强北只是它的供应链环节之一，不是它的孵化器。所以，“华强北孵化大疆”是传说；“大疆利用了深圳供应链（华强北是其中一环）”才是事实。一个衍生的事实是：投资圈里有“大疆系创业者 + 深圳供应链 + AI + 全球市场 = 百亿公司”的公式，大疆的离职员工在消费科技的各个赛道创业（比如拓竹），形成了一种“母公司效应”——但这是大疆的效应，不是华强北的效应。

Anker（安克创新）——深圳供应链 + 跨境，而非华强北出身【传说降级】

事实是：Anker 的创始人阳萌曾是 Google 的算法工程师，2011 年离职创业（起点是笔记本电池、充电配件），依托深圳供应链做跨境电商（亚马逊）起家。B9 甄别：Anker 是“深圳供应链 + 跨境电商品牌”的代表，和华强北的档口经济关系间接。“华强北孵化 Anker”不成立。

传音（Transsion）——早期依托华强北柔性供应链做非洲【部分事实，仍需降级】

事实是：传音早期确实依托华强北和深圳的柔性供应链，快速适配非洲市场的需求（多卡多待、深肤色的拍照优化、大电池、外放音质等），成为“非洲之王”。B10 甄别：传音和华强北山寨机供应链的渊源，相对更直接（它走的是出海功能机、智能机的路径）。但“被华强北孵化”仍然是简化——它是一家独立的公司，复用了这套供应链和出海经验。证据等级 B，可以写“渊源较深”，但不能写“被孵化”。

一加（OnePlus）——与山寨机无渊源【纠正误传】

事实是：一加属于步步高/OPPO 体系，和华强北的山寨机供应链没有“出身”上的关系。把一加和山寨机的渊源挂钩，属于误传，应当纠正。[按通识纠正，标注存疑]



七、孵化叙事的正确打开方式

把上面的甄别收口，可以得出一个稳健的判断：

华强北/深圳供应链，是一种“创业基础设施”——它降低了硬件创业的试错成本，但它不直接孵化品牌。

正确的表述是：这些公司“利用、复用了深圳供应链生态（华强北是其中一环）”，而不是“被华强北孵化”。这个区别看起来咬文嚼字，但它很重要。因为“孵化”这个词，暗示的是华强北主动地、有意识地培育出了这些公司——这不符合事实。事实是，华强北提供了一片肥沃的土壤，而这些公司是在这片土壤上，靠自己的技术、产品、运气长出来的。土壤很重要，但长出什么、长多高，是种子自己的事。

“孵化”叙事之所以流行，是因为它简单、好传播、也满足了一种地方自豪感。但它在传播中被反复简化和夸大，掩盖了一个更真实、也更有启发的故事——深圳供应链作为一种基础设施的价值。 一个好的基础设施，不需要去“孵化”谁，它只需要存在、可靠、低成本，就会有无数的创业者自己跑来，在它上面建起自己的东西。华强北的真正贡献，是它把“做硬件”这件事的门槛降到了足够低，低到一个 Google 工程师、一个无人机爱好者、一个想做非洲手机的人，都敢于尝试。这比“孵化了某家明星公司”，是一个大得多的成就。

所以本书统一把“孵化”叙事降级为传说/简化，并在附录里标注。这不是要贬低华强北，恰恰相反——是要把它的真正价值，从一个浮夸的神话里，还原成一个更扎实、更了不起的事实。



八、一张图：谁向谁付费，谁向谁输送

把这一章的玩家串成一张关系图，华强北这套操作系统的数据流和资金流，就一目了然了：

              [原厂/SoC: TI/ST/NXP/乐鑫/紫光展锐/洛达...]
                              │ 授权
      ┌───────────────────────┼────────────────────────┐
 [全球授权分销]          [本土授权分销]            [方案/模块厂]
 文晔/艾睿/大联大/安富利   中电港/深圳华强/泰科源    MTK/安信可/全志...
      │                       │                        │ 公板公模
      │（接不住的小单/急料/停产料下沉）                │
      ▼                       ▼                        ▼
 ┌──────────────── 华强北实体市场集群 ──────────────────┐
 │ 赛格电子市场 / 华强电子世界 / 新亚洲...                │
 │ [现货商][配单商][炒家][拆机翻新][背包客][报价群]       │
 └──────────────┬────────────────────────┬──────────────┘
                │ 长尾/小批量被虹吸        │ 物料/整机/配件
                ▼                         ▼
         [线上平台]                  [采购商/工厂/创客/跨境卖家]
   立创飞轮/云汉/华强芯城/淘宝拼多多
                │
                ▼
       [终端产品 & 出海] 大疆/Anker/传音/AI硬件/白牌跨境
       （利用供应链，非被孵化）

这张图的核心信息是：上游的原厂和分销，向下“漏”给华强北那些它们接不住的需求；华强北的实体市场集群，一边被线上平台虹吸走长尾订单，一边向采购商、工厂、创客、跨境卖家输送物料和成品；最终，这些物料和成品，变成了出海的终端产品。而那些出海的明星公司，是“利用”了这套系统，不是“被它孵化”。



点完了名，认清了谁在这套系统里、谁从这套系统里走了出去，我们就可以回到全书最核心的两个问题了。第一个问题：这套系统，为什么搬不走？为什么硅谷、印度、越南都复制不了？第二个问题：在电商、美妆、芯片战的冲击下，它正在怎样变化？这两个问题，是最后两章的内容。



本章证据：赛格系/华强系数据来自官网、年报、巨潮披露（A 级，本章参考文献 1/2/3/4/5）。全球与本土分销排名来自国际电子商情（B 级，本章参考文献 6/8/7）。方案/模块/SoC/创客玩家为行业通识与媒体（B 级）。孵化甄别（大疆/Anker/传音/一加）综合自新浪财经、王缉慈等（B 级，本章参考文献 9/10），一切“孵化”表述统一降级为“利用供应链”。一加/山寨机渊源、云汉 vs 科通股权关系等列入存疑（详见附录 B）。
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第九章 · 一公里供应链为什么搬不走

我们已经看清了华强北这套操作系统的全部部件：它的最小单元（档口）、它的信用网络、它的历史、它的生态、它的线上飞轮、它的两副面孔、它的玩家。现在，到了回答全书第一个核心问题的时候了——这套系统，为什么搬不走？

这个问题之所以重要，是因为过去十几年里，无数人预言过华强北的死亡，无数地方试图复制它。硅谷有钱、有人才、有最好的设计能力；印度有庞大的人口和软件实力；越南有更低的工资和承接产业转移的雄心。但直到今天，那个能两小时补上一颗停产三极管的地方，依然只有一个。为什么？


一、回到那两小时

让我们最后一次回到全书开头那个故事——黄欣国下楼，买三千颗三极管，两小时让产线重启。

我们现在有了足够的工具，可以把这两小时彻底拆解。它不是一个孤立的奇迹，而是三个优势叠加的必然结果。B1B2

第一重优势：速度，也就是“一公里/一小时供应链”。

元器件市场、PCB 打样、模具、贴片、整机组装、物流，全都挤在一个极小的物理半径之内，形成闭环。原型可以当天迭代，断料可以几小时补上。这种速度，不是靠某一个超级工厂，而是靠密度——把所有环节塞进步行可达的范围，让物理距离趋近于零。在别处以“周”为单位的事，在这里以“天”甚至“小时”为单位。

第二重优势：最小批量友好（any size lot）。

华强北愿意做大厂看不上的小单、急单、零散单。黄欣国把它形容成“能以批发价、任意批量买到几乎任何电子元件、工具和设备的黑客天堂”，对创业公司和创客来说，这是“一杯无法抗拒的鸡尾酒”。B1 这一点，第二章讲配单、第六章讲立创时反复出现——“小批量”是华强北区别于一切正规供应链的核心特质。正规供应链嫌弃小单，华强北靠小单为生。

第三重优势：信息密度。

成千上万的档口，加上报价群、配单网络，构成了实时的“型号—价格—库存—工艺”信息场。你在这里买到的不只是货，还有一整套隐性知识：谁有这个料、什么价、能不能替代、哪里能修。你不是站在货架前选购，你是接入了一张活的信息网络。

黄欣国反复强调一句话：制造从来不是一个工厂，而是一整个生态——供应商、维修工、二手料贩子、物流、撮合者，缺一不可。B1 华强北提供的，正是这个“生态”，而不是某一项单点的能力。这是理解它为什么搬不走的第一把钥匙：你能搬走一个工厂，但你搬不走一个生态。



二、它从来不是一个人在战斗：珠三角腹地

华强北单独存在，是没有意义的。它的力量，来自与深圳（宝安、龙华、光明）、东莞、惠州制造腹地的紧耦合。这是很多人在谈论华强北时容易忽略的一点——只看那条街，会严重低估它。

分工是这样的：华强北负责物料集散、信息、小批量、配单、原型；珠三角的工厂负责模具、注塑、PCBA、贴片、组装、量产。而这两者，在一到两小时的车程之内，无缝衔接。

这意味着什么？一个硬件团队，可以在华强北买料、画板、打样、做出原型，验证之后，立刻把订单下到 30 公里外的工厂量产——从想法到量产的物理距离，被压缩到了极致。 这是“华强北 + 珠三角”作为一个整体的不可替代性。你不能只盯着华强北那一公里，要把它和身后那片几十公里的制造腹地一起看，才能看清它真正的分量。

这也是为什么“复制华强北”几乎注定失败——你可以建一栋一模一样的大楼，摆上一模一样的柜台，但你没法在它身后，凭空变出一片几十年沉淀下来的、有模具厂、注塑厂、贴片厂、组装厂的制造腹地。华强北是那片腹地的“前台”和“神经中枢”，没有腹地，它就只是一个空壳。



三、为什么硅谷、班加罗尔、越南印度都复制不了

把华强北放到全球的对照里，它的护城河本质，就显形了。

硅谷：有顶尖的设计、资本和软件人才，但它没有元器件的现货市场，也没有贴身的量产腹地。硅谷的硬件原型，常常要把 BOM 寄到深圳打样，再寄回来，迭代以“周”计，而不是以“天”计。硅谷强在“定义产品”，弱在“快速的物理实现”。它能想出最好的硬件创意，却造不快它。

班加罗尔（印度）：软件实力强，但电子元器件的本土供给薄弱，大量物料仍然依赖进口（很多就来自深圳），缺乏密集的现货市场和配套腹地，最小批量与速度的优势无从谈起。印度能写最好的代码，却配不齐一张复杂的 BOM。

越南、印度的“接棒”：近年来，组装产能（尤其是苹果、三星整机的组装）确实在向越南、印度转移。但要看清，转移的是劳动密集型的总装环节，而元器件供给、模具、配套、配单、维修这一整套深度生态，仍然高度依赖中国和珠三角。换句话说，越南、印度能接走“组装线”，但短期内接不走“华强北 + 珠三角”那张几十年沉淀下来的供应链 + 信息 + 信用网络。一部 iPhone 可以在印度组装，但它身上的很多零件、模具、工艺，还是绕不开珠三角。

护城河的本质，到这里就清楚了：它不是低工资。

低工资是可以转移的——越南的工资比中国低，工厂自然会往那里搬一部分。但华强北的护城河，是密度、配套深度、信息与信用网络，以及“想法→原型→量产”的最短物理路径。这些东西，需要时间、规模和重复交易来沉淀，无法靠政策一夜搬迁。第二章、第三章讲的那张“信息 + 信用”网络，是它最难复制的软基础设施——它不写在任何合同里，不存在任何数据库中，它就活在几十万人的关系、口碑和习惯里。你可以挖走几个老板，但你挖不走那张网。



四、护城河的真正构成

把这一章收口，华强北不可替代性的内核，可以浓缩成一个公式：

最短的“想法→实现”物理路径 + 最深的“信息+信用”网络 + 与珠三角腹地的紧耦合。

这三样东西，缺一不可，而且互相强化。物理路径短，是因为密度高；信息信用网络深，是因为重复交易多、时间久；和腹地耦合紧，是因为几十年的产业沉淀就在身边。这三样东西叠加起来，构成了一个其他地方在短期内复制不了的整体。

但是——这套护城河，并不等于“永恒不变”。

不可替代，不代表不变。事实上，前面的章节已经反复揭示了华强北正在经历的深刻变化：电商在虹吸它的长尾，美妆在稀释它的电子浓度，炒货周期在透支它的信用，芯片战在双向挤压它的空间。一个不会变的华强北，是不存在的。它的护城河很深，但护城河里的水，正在被重新引导。

所以，最后一个问题，也是全书最后一个问题，就摆在了我们面前：在所有这些冲击下，华强北到底是在“衰落”，还是在“迁移”？ 那个总被传说成“孵化神话”、又总被预言“即将死亡”的地方，它的未来，会是什么样子？

这是最后一章的内容。



本章证据：黄欣国（bunnie Huang）的三极管故事、“鸡尾酒”、“生态而非工厂”等论述出自其《深圳电子供应链指南》及相关访谈（B 级，本章参考文献 1/2；另见 Naomi Wu 修订版）。硅谷/印度/越南对照为综合分析，基于公开的产业转移报道与 bunnie 论述（B 级）。“护城河非低工资”为本书结构性判断（解释，非事实陈述）。





参考文献


	[B] Crowd Supply《The Essential Guide to Electronics in Shenzhen》(bunnie Huang) 链接 →
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第十章 · 迁移，而非消失：美妆化、芯片战与 AI 叙事

华强北是一个被反复唱衰的地方。每隔几年，就有一篇“华强北已死”的文章流传。电商来了，说它死；美妆来了，说它死；缺芯崩盘了，说它死；芯片战来了，又说它死。但它一次次地，没死。

这一章，是全书的收口。我们要诚实地呈现华强北正在衰退、迁移的那一面——不回避电商的虹吸、美妆的稀释、炒货的后遗症、芯片战的挤压；然后再谨慎地处理两个最敏感的话题——被禁 GPU 的灰色流通，和 AI 硬件的真实成色；最后，给出一个相对稳健的结论：华强北没有“衰落”，它在“迁移”。


一、诚实的另一面：正在被侵蚀的部分

不可替代，不等于不变。华强北的多个传统业态，正在被侵蚀、迁移或异化，这一面必须诚实地写出来。

第一，电商的长尾虹吸。 立创、嘉立创这类平台，把“标准化、小批量、可追溯、价格透明”的长尾配单订单，大量虹吸到了线上（第六章已详述）。传统档口在这一块的份额持续流失，被迫退守到“急料、停产料、灰色料、复杂关系单、本地即时交付”的缝隙里。配单的价值，正从线下档口向线上平台迁移。 这是华强北当代最深刻的结构性变化。

第二，“美妆化”与去电子化。 2021 年起，明通、曼哈等市场转型美妆批发，部分电子档口被美妆、谷子、玩具挤了出去。B1B2 这既是“哪里赚钱去哪里”的市场理性，也是华强北“电子浓度被稀释”的信号——伴随而来的，还有美妆售假的争议（第三章讲过 2021 年那起超过六亿元的走私案），某种程度上，它复制了电子时代的灰色基因。美妆退潮后，潮玩和谷子又接管了空出来的楼层。同一批柜台，几年之间换了好几拨主人——这本身，就是华强北业态高速轮动的写照。

第三，缺芯炒货的后遗症。 2020 到 2022 年的炒货狂潮，在 2022 年砸盘清算（第三章已详述），大量投机者爆仓、弃店，部分柜台空置，也透支了一部分市场的信用。2025 年，存储、内存又出现了新一轮的结构性涨价，说明这种金融化的投机，会和半导体周期反复共振——它既是华强北的“活力”，也是它“不稳定性”的来源。

第四，中美芯片战的双向影响。 高端芯片（AI GPU、先进制程）受到美国出口管制，国产替代尚未完全补位，影响了相关物料的正规可得性。这是负向的一面。而另一面，则牵出了一个全书最需要谨慎处理的话题。



二、最需要谨慎的话题：被禁 GPU 的灰色流通

中美芯片战，催生了一个绕不开、却又极其敏感的现象——被禁运的高端 GPU，通过灰色渠道流通的传闻。处理这个话题，本书要把“分寸”二字贯彻到底。

先说有据可查的背景。2023 年起，美国禁运英伟达的 A100、H100；2025 年，连特供版的 H20 也需要许可证。有媒体报道称，被禁的高端 GPU 通过灰色渠道流入中国之后，华强北凭借它的维修工艺，为这些芯片提供返修和维护的支持——在没有官方图纸的情况下，靠经验修复受损的芯片（呼应第七章讲的维修能力）。同时，美国在 2025 年 11 月逮捕了 4 人，指控他们走私 400 块 A100 等芯片。B3B4B5

这些都是有媒体报道、有司法记录的背景事实。但接下来，是本书必须立下的重要声明：

华强北在 GPU 灰色流通中的具体参与程度，缺乏权威证据。本书只陈述“有媒体报道这一现象存在”，绝不对任何具体的档口、任何具体的主体，做走私的指控。 走私案本身有司法报道（B 级），但“华强北的某某主体参与了走私”这种指认，没有任何权威证据能支撑。相关的量化（到底有多少 GPU 在这里转手）和责任的归属（到底是谁在做），本书一律不碰。

这个分寸为什么重要？因为这是一个真实的人、真实的法律风险所在的领域。一个不负责任的作者，可以靠“华强北在帮中国走私 AI 芯片”这样的标题博取流量；但这种写法，是在用无法证实的指控，去伤害真实的人。本书宁可把话说得保守、说得“没那么劲爆”，也不愿意越过证据的边界，去做一个自己撑不住的判断。在灰色地带，承认“我们只知道这个现象存在，不知道谁在做、做了多少”，是唯一诚实的写法。



三、AI 硬件：是“爆改”还是“微调”？

2024 到 2026 年，华强北最热的新叙事，是 AI 硬件：AI 翻译机、AI 录音笔、AI 眼镜、AI 鼠标、AI 玩具，纷纷成了档口的爆品。有 AI 眼镜的小店“10 平米月出 1 到 2 万台”的说法，入驻 AI 相关企业据报超过 350 家。B6B7

媒体上一度充满了亢奋的标题。著名投资人朱啸虎甚至说，AI 硬件的“iPhone 3 时刻”正在华强北“像野草般生长”。B7 一时间，仿佛华强北要靠 AI 硬件迎来第二春。

但业内的判断，其实相当冷静——而这份冷静，恰恰最能说明华强北的本质。

第一，AI 对华强北，更多是“微调”而非“爆改”。 很多产品只是把“AI”两个字加到了宣传板上，作为一个营销标签，而不是真正的技术革命。B6 一副贴了“AI”标签的眼镜，里面的技术含量可能和一副普通的蓝牙眼镜差不了多少。

第二，真正难的环节，不在华强北的能力圈内。 大模型、算法、芯片——这些 AI 真正的硬骨头，都不是华强北能啃的。华强北能做的，还是它最擅长的那件事：把别人的方案，快速变成平价的成品，铺货出海。B8 这和山寨机时代、TWS 时代的逻辑，一模一样。

第三，连风口本身也在快速轮动。 第三章讲过 2025 年的情况：人形机器人租赁年初峰值每天两万元，年末暴跌超七成；压货风险大的品类（比如 AI 音箱、AI 戒指，因为生产周期长、压货风险高）出现了商家撤离。华强北追风口的速度很快，但放弃风口的速度同样快——它从不在一个风口上恋战，因为它的生存逻辑是周转，不是押注。

所以，AI 硬件这件事，验证的恰恰是华强北一以贯之的角色：它不发明范式，但它是新硬件品类“从方案到铺货出海”的最快加速器。 这既是它的韧性（总能接住下一个风口的成品化需求），也是它的天花板（它永远站在“实现层”，而不是“定义层”）。AI 来了，华强北做的不是发明 AI，而是把 AI 硬件平价化、铺货化——就像它当年对待山寨机、对待 TWS 一样。换了内容，没换角色。



四、结构性判断：迁移，而非消失

把全书的所有线索收口，可以给出一个相对稳健的结论：


华强北没有“衰落”，它在“迁移”——从一个“现货集散中心”，逐步转变为一个“信息 + 体验 + 长尾兜底 + 灰色物料 + 出海第一站”的复合枢纽。



具体地拆开看，这场迁移里，有些东西被拿走了，有些东西被守住了：

被电商拿走的：标准化、可追溯、小批量的长尾配单（→ 流向了立创这类平台）。

被腹地和越南印度拿走的：劳动密集型的总装产能（→ 但配套生态仍然留在珠三角）。

华强北守住并强化的：急料、停产料、缺货料的兜底；复杂的关系单；本地的即时交付；维修翻新；灰色物料；白牌出海的选品；新品类的快速成品化；以及那张几十年沉淀的“信息 + 信用”网络。

它的不可替代性，发生了一次微妙的转变：从“你只能在这里买到料”，变成了“你只能在这里，以这个速度、这个批量、这种信息密度、这种兜底能力，把一个硬件想法变成现实”。这个内核——最短的“想法→实现”物理路径 + 最深的供应链信息信用网络——是电商、美妆化、芯片战都没能拿走的部分，也是硅谷、班加罗尔、越南印度短期内复制不了的部分。



五、脆弱，是它的另一个名字

但这本书不会用一个一味乐观的判断收尾，因为那样不诚实。华强北的脆弱性，和它的不可替代性，同样真实。

它高度依赖人际信用——而人际信用，是这个世界上最难维护、也最容易崩塌的东西。一次大规模的违约潮、一次信任的系统性破裂，就可能伤及它的根基。

它易被投机金融化——每一轮缺货，都会把它的现货网络推向赌场的一端，然后在过剩时被残酷清算。它的活力和它的不稳定，是同一件事。

它背负灰色物料的合规风险——翻新、走私、欺诈，这些灰色地带是它能力的一部分，但也是悬在它头上的剑。监管每收紧一分，它赖以生存的那点“灰度”就少一分。

它的电子浓度正在被稀释——美妆、谷子、潮玩在涌入，电子档口在外溢。它还能不能保住“中国电子第一街”的成色，是一个问号。

而在中美的科技博弈下，它正被“定义层”和“管制层”双向挤压——上面，是它永远够不到的芯片设计、算法、范式定义；下面，是越来越严的出口管制、合规要求。它被夹在中间，空间在收窄。

所以，华强北的未来，取决于一件事：它能否把“实现层”的速度优势，持续地嫁接到一个又一个新的硬件风口上，而不被电商和监管，彻底地标准化、透明化、合规化掉它赖以生存的那点“灰度”和“缝隙”。

这是一个开放的问题，本书无法给出答案。能给出的，只是一个判断的框架：只要“把一个硬件想法以最短物理路径变成现实”这件事还有价值，只要全球还需要一个这样的“实现层”，华强北这套操作系统就有它存在的理由。它会继续变换它搬运的内容——从山寨机到 AI 硬件，从今天到未来某个我们还想象不到的品类。它会继续被唱衰，也会继续不死。

它从一片来料加工的工业区，长成了一套把想法变成现实的操作系统。它的故事，是中国硬件产业最隐秘、也最关键的那一章——不是关于谁定义了什么，而是关于一个地方如何让“实现”本身，变成了一种几乎无法被复制的能力。

那个能两小时补上一颗三极管的地方，还在那里。它的样子在变，但那两个小时，还在。



本章证据：电商虹吸、美妆化、炒货后遗症综合自前述各章来源（B 级，本章参考文献 1/2 等）。GPU 灰色流通/走私案来自新浪财经、复旦 FDDI 等（B 级，本章参考文献 3/4/5），明确声明不对任何具体主体做走私指控，相关量化与责任归属列入存疑。AI 硬件判断来自澎湃、新浪财经、南都、腾讯（B 级，本章参考文献 6/8/7；另见南都《复盘 AI 狂飙年》、新浪财经《华强北的 AI 生意》）。“迁移而非消失”为全书结构性判断（解释，非事实陈述）。GPU 走私华强北参与度、AI 企业数量、AI 眼镜出货量等列入存疑（详见附录 B），本章不做无证指控。
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	[B] Fusion Worldwide 官网（ESNA独立分销榜第3，open-market寻源） https://www.fusionww.com/insights/blog/fusion-ranks-3-on-electronics-sourcings-top-25-global-independent-distributors-list

	[A] Rochester Electronics 官网（全球最大授权停产料制造商，SRP工艺） https://www.rocelec.com/solutions/authorized-distribution

	[B] Supply Chain Connect《2025 Top 25 Independent Electronics Distributors》 https://www.supplychainconnect.com/rankings-research/article/55290579/2025-top-25-independent-electronics-distributors-list

	[B] OFweek《打入美军内部的中国芯·华强北隐秘的芯片江湖》（F-15/Xicor翻新芯片，需追SASC原始报告） https://ee.ofweek.com/2019-07/ART-8500-2805-30400927.html





翻新/打磨工艺与反假冒标准（03 深挖）


	[C] 宋仕强《华强北假货初探》（重标流水线/假货分类/检测要点） https://www.eet-china.com/info/65885.html

	[A] SAE / ANSI Blog《What is AS6081》（独立分销商反假冒检测标准） https://blog.ansi.org/anab/what-is-as6081/

	[A] AERI《AS5553/AS6081/AS6171标准对比》 https://www.aeri.com/confused-counterfeit-standard-as5553-as6081-as6171-as6496-iso17025/

	[A] ERAI《2024 Annual Report》（假货态势/检测实验室举报占比37.35%/1055料号） https://www.erai.com/erai_blog/3187/_2024_annual_report





电子废料/贵屿（03 深挖）


	[B] 第一财经《电子垃圾拆解贵屿模式》 https://www.yicai.com/news/4637352.html

	[A] 生态环境部《广东汕头贵屿电子废物拆解整治情况》（入园/重金属达标/2018禁令） https://www.mee.gov.cn/xxgk2018/xxgk/xxgk15/201908/t20190828_730337.html

	[B] 品玩《翻新货拯救了一个行业》 https://www.pingwest.com/a/247454

	[B] 腾讯新闻《高科德那块地成了呆料》（贵屿-陈店-深圳链/RF2360拍卖55万） https://news.qq.com/rain/a/20221128A01STC00





跨境电商货源（03 深挖）


	[B] 21世纪经济报道《00后与老外们开始严选华强北》（日均7000采购商/出海品类） https://www.21jingji.com/article/20250920/herald/9bf82fd7ca952af6b8b204e0e6978667.html

	[B] 腾讯新闻《隐形巨头·跨境电商从头做起》（绿联/数据线私模） https://news.qq.com/rain/a/20230525A03PS300

	[A/B] 新浪科技《2024中国跨境电商进出口2.63万亿》（商务部数据） https://finance.sina.com.cn/tech/roll/2025-08-01/doc-infinchu6537178.shtml

	[B] 国际电子商情《华强北禁售无3C认证充电宝》 https://www.esmchina.com/news/13236.html





第三方检测/验货（03 深挖）


	[B/C] 创芯在线检测官网（IC真伪/失效/开盖/X-Ray） https://www.iclabcn.com/

	[B] CTI华测检测《3D X-Ray检测》 https://www.cti-cert.com/new/25220.html





档口财务/地缘/配单（04 深挖）


	[B] 第一财经《华强北美妆：转让费百万/月租5万》 https://www.yicai.com/news/100904274.html

	[B] 腾讯/华夏时报《电子第一街实探2023》（明通800元/㎡、曼哈300元/㎡、三四五楼撤空） https://news.qq.com/rain/a/20230914A0AJQZ00

	[B] 腾讯/河南商报《华强电子世界总经理陈俊彬：60-70%是潮汕人》 https://news.qq.com/rain/a/20201129A04ICI00

	[B] 澎湃新闻《被潮汕人垄断的中国电子城》（实地走访观察） https://m.thepaper.cn/baijiahao_15314243

	[B] 新浪财经《华强北里的潮汕年轻人》（2026 同乡网络/赊账） https://finance.sina.cn/2026-05-25/detail-inhzcpie3378397.d.html

	[B] 界面新闻《华强北商家变身背包客》（背包客成本/不撕标15天保修） https://www.jiemian.com/article/4501896.html





华强北指数（04 深挖）


	[A] 中国互联网协会《国内首个电子市场价格指数在深圳发布》（信产部指导/赛迪开发/华强运营） https://www.isc.org.cn/article/7977.html

	[A] 新浪《“华强北·中国电子市场价格指数”20问》（五级体系/权重57.4%/每周一） http://news.sina.com.cn/s/2007-10-15/





黑话术语（04 深挖）


	[C] 知乎《华强北IC市场——原装货》 https://zhuanlan.zhihu.com/p/87044336

	[C] 知乎《了解原装/翻新/散新货/拆机件》 https://zhuanlan.zhihu.com/p/379965770

	[C] cnBeta《详解二手手机黑话》 https://www.cnbeta.com.tw/articles/tech/199290.htm





缺芯案例/骗局（04 深挖）


	[B] OFweek《缺芯下的STM32涨价》（STM32F103涨幅近20倍） https://ee.ofweek.com/2021-11/ART-8320315-8110-30536062.html

	[B] 国际电子商情《华强北惊现新骗局》（期货定金骗局） https://www.esmchina.com/news/8539.html





2023-2026现状（04 深挖）


	[B] 证券时报《回望华强北2025：方显韧性底色》（人形机器人租赁/DDR4/AI眼镜/充电宝3C） https://www.stcn.com/article/detail/3567046.html

	[B] 凤凰财经《华强北2025年终复盘》 https://finance.ifeng.com/c/8pXjDlkfpeN

	[B] 东莞时间网《上步工业区104栋改Z世代潮玩社区》 https://pub.timedg.com/





嘉立创公司史/财务/IPO（05 深挖）


	[B] 新华网《嘉立创：从拼板到一体化》（袁江涛背景/800元开机费） http://www.news.cn/fortune/20250124/c3340a303ba0479caa8666424c9437ed/c.html

	[B] 创业邦《嘉立创集团化重组1.3亿收购中信华》 https://m.cyzone.cn/article/733838

	[A] 发现报告《嘉立创招股书申报稿》（实控人87.47%/毛利率四年序列） https://www.fxbaogao.com/detail/4603946

	[B] 36氪《嘉立创深度：财务/估值/融资史》 https://36kr.com/p/3106932802260741

	[A/B] 网易《嘉立创2024营收80亿净利9.98亿/各板块》 https://www.163.com/dy/article/K5I5PLR00514989T.html

	[A] 证券时报《嘉立创过会：2025营收102亿净利13亿/募资42亿》 https://www.stcn.com/article/detail/3905570.html

	[A] 上交所/深交所披露《嘉立创保荐相关披露文件》 https://reportdocs.static.sse.org.cn/UpFiles/rasinfodisc1/202507/RAS_202507_0115004BE77B1510CC4ACE94D475DDDB5B1484.pdf

	[B] 新浪财经《嘉立创招股书拆解：个人账户代收废料款1353.76万》 https://finance.sina.com.cn/stock/marketresearch/2025-09-18/doc-infqwyzm4015067.shtml





立创商城/EDA/开源广场（05 深挖）


	[A] LCSC国际站 About（56万SKU/2600+品牌/90000㎡仓） https://www.lcsc.com/about/contact

	[A] 立创商城企业简介 https://www.szlcsc.com/about.html

	[B] EET-China《立创收购EasyEDA》 https://www.eet-china.com/news/201704051500.html

	[A] 立创EDA标准版/专业版文档 https://prodocs.lceda.cn/cn/introduction/std-vs-pro/

	[B] 立创开源广场 oshwhub https://oshwhub.com/

	[A/B] 国际电子商情《立创首进全球分销商TOP50》 https://www.esmchina.com/news/14181.html





JLCPCB海外/竞品（05 深挖）


	[B] JLCPCB About（80万客户/日均18000订单/年产能800万） https://jlcpcb.com/about-us

	[C] LinkedIn《JLCPCB vs PCBWay Complete Comparison 2024》 https://www.linkedin.com/pulse/jlcpcb-vs-pcbway-complete-comparison-2024-0stqc

	[B] Hackaday.io《JLCPCB Free PCB for Students》 https://hackaday.io/page/9031-jlcpcbfree-pcb-unlocking-students-creativity





元器件电商竞品（05 深挖）


	[A/B] 云汉芯城投资者关系（2025 A股/营收14.4亿/客户流失隐忧） https://www.ickey.cn/investor-relations

	[B] 时代周报《云汉芯城客户流失》 https://time-weekly.com/post/319367

	[B/A] 界面《科通芯城遭做空：三天蒸发83亿港元》 https://www.jiemian.com/article/1364419.html

	[B] 网易《科通芯城更名硬蛋创新/科通技术冲A受挫》 https://www.163.com/dy/article/JS2UK7PP05129QAF.html

	[B] EET-China《芯查查上线：中电港选型数据工具》 https://www.eet-china.com/kj/202103011209.html

	[A] 深圳华强电子网集团 Business Segments（华强商城终端占比82-91%） https://www.hqengroup.com/en/business-segments





淘宝=档口前台/DigiKey在华（05 深挖）


	[B] 界面新闻《电商平台沦为“线上华强北”》 https://www.jiemian.com/article/9833791.html

	[A] 阿里1688《华强北电子元器件市场频道》 https://ec.1688.com/dz.html

	[A] Digi-Key 中国站 features（中文站/人民币/DDP完税/美仓发货） https://www.digikey.cn/zh/help/features

	[C] EEVblog 论坛《LCSC vs Digikey 价格实测》 https://www.eevblog.com/forum/manufacture/lcsc-vs-digikey/





全书对所有「第一/最大/最高」类表述，均在正文中标注为机构或媒体口径，而非独立定论；对灰色、敏感、无权威数据支撑的判断，坚持「陈述存在、不做量化、不做指认」。各章的权威来源以该章 ## 参考文献 节为准；本总览仅供鸟瞰。





附录 B · 存疑与待验证清单


它包含两部分：第一部分是第一轮调研已识别的存疑（A–E 类）；第二部分是第二轮深挖（针对第二、三、五、六章）新产生或新校正的存疑。






第一部分：第一轮存疑


A. 历史口径类










	#
	存疑点
	现状/证据
	核验方向





	A1
	内迁上步工业区的电子企业完整名单与确切年份
	现有来源仅给概貌，“华强=1979粤北兵工厂内迁”较明确
	查深圳市档案馆、电子工业部史料、赛格集团司志



	A2
	“赛格电子市场是中国第一个电子元器件专业市场”
	多个官方/媒体支持（B），属机构口径的“第一”
	交叉对照同期上海/北京电子市场成立时间



	A3
	赛格广场“曾是深圳/全国最高建筑”的确切口径
	阶段性说法（B/C）
	查建成年份与当时高度排名



	A4
	华强北主街地铁施工围挡的确切起止年份
	媒体提及但年份不一致（B/C）
	查深圳地铁施工公告与福田区政府文件







B. 规模/数字类










	#
	存疑点
	现状/证据
	核验方向





	B1
	山寨机“2009出货1.45亿部=全球合法机13%”
	CBNData等媒体（B）
	追原始统计（iSuppli/Gartner/赛诺机构原报告）



	B2
	嘉立创“全球最大PCB打样厂”
	按打样订单数有支撑，多为企业自述+榜单（B）
	以招股书+Prismark/NTI等第三方PCB排名核验



	B4
	“华南某村全村凑几百亿炒芯”
	转述（B/C），明显夸张
	视为坊间叙事，不作事实采信



	B5
	“山寨AirPods出货6亿副、正品不足9000万”
	二手聚合（C），无权威统计
	不采信为事实，仅作“市场可能很大”印象



	B6
	翻新料/拆机料占比、产线流出料规模
	仅有从业者证言（C），无可靠量化
	难有公开权威数据，标注为结构性存在但不可量化



	B7
	AI相关企业“超350家”、AI眼镜“10㎡月出1-2万台”
	媒体报道（B/单一来源）
	需第二来源交叉，谨慎引用







C. 机制/技术类










	#
	存疑点
	现状/证据
	核验方向





	C1
	山寨机产业链“方案商主要在上海、集成商在华强北”
	学术+媒体（B/学术，IDE-JETRO）
	该学术报告可信度较高，可作主引



	C2
	洛达1536U芯片成本“50-75元/个”
	用户/技术讨论（C）
	价格随行情波动，仅作量级参考







D. 孵化/传说类（已在第八章降级）










	#
	存疑点
	处理
	说明





	D1
	“华强北孵化了大疆”
	降级为传说
	事实是大疆利用深圳供应链（华强北是一环），核心能力自研



	D2
	“华强北孵化了Anker”
	不成立
	Anker=深圳供应链+跨境电商品牌，创始人Google工程师出身



	D3
	“传音被华强北孵化”
	部分事实，仍降级
	渊源较深，但是独立公司，“复用”而非“被孵化”



	D4
	“一加与山寨机供应链有渊源”
	纠正误传
	一加属步步高/OPPO体系，无山寨机出身关系







E. 法律/灰色/敏感类










	#
	存疑点
	处理
	说明





	E1
	华强北在英伟达高端GPU灰色流通/走私中的具体参与度
	只陈述“有媒体报道现象存在”，不点名指控
	走私案本身有司法报道（B），但华强北具体主体参与度无权威证据



	E2
	华强北为受禁GPU提供“维修支持”
	报道存在（B），具体规模/主体不详
	作现象陈述，不量化、不指认



	E3
	翻新机冒充新机、解ID锁、打磨重标料
	现象普遍存在（B/C）
	作生态灰色面陈述，不针对具体档口



	E4
	云汉芯城与科通芯城（Cogobuy）关系
	第二轮已厘清（见下 G6）
	二者为不同公司，已澄清










第二部分：第二轮深挖新增/校正存疑


F. 数字校正类（第二轮已纠正，记录在此供后续核验）









	#
	校正点
	说明





	F1
	嘉立创“710万注册用户/1780万订单”
	此为2024年末口径（精确711.89万/1780.69万）。2025年应更新为：在线下单网站注册用户超950万、付费用户超130万、订单超2100万单。本书第六章用2024口径并已注明年份。见总览第 99 号



	F2
	嘉立创三种“用户数”勿混用
	①集团在线下单网站注册（711.89万→约820万→累计950万+，含海外）②立创EDA注册（533万→约570万）③付费用户（约130万）。三者口径不同，本书已分别标注



	F3
	嘉立创2025营收/净利两版本
	102.87亿/13.01亿（4月稿）vs 102.32亿/13.06亿（5月过会公告），本书取约数“约103亿/约13亿”。见总览第 99 号



	F4
	“华强电子网110亿营收”
	系深圳华强(000062)合并报表口径，非华强电子网/华强商城电商业务本身，勿张冠李戴。见总览第 116 号



	F5
	芯查查的归属
	芯查查=中电港旗下选型/数据工具，非交易电商、非ICZOOM。本书第六章已澄清。见总览第 115 号



	F6
	华强北指数的口径
	实为2007年发布、信息产业部指导、赛迪开发、华强集团运营（常被误记为2006年/发改委）；电子元器件板块权重约57%、每周一发布。见总览第 84、85 号







G. 第二轮新增存疑










	#
	存疑点
	现状/证据
	核验方向





	G1
	档口黄金期“月租3万、转让费100万”、“背包客年入百万”
	从业者回忆或网传（C/D），缺台账级佐证
	标注为传说，本书已降级。2016/2023的具体租金数字有实地采访（B），可信度更高



	G2
	潮汕人“占华强北商户60-70%”
	系市场运营方高管陈俊彬2020年受访估计（B推断），非普查
	本书已明确标注为“高管估计”，与澎湃记者实地文化观察（B）并列，不坐实为统计事实



	G3
	湖南/江西等其他地缘商帮“主导某品类”
	本轮未找到可靠一手来源
	不凭刻板印象补全；现有材料仅支持“潮汕人在元件批发显著聚集”



	G4
	华强北档口空置率%、各品类精确占比
	本轮未找到权威统计，报道多为定性（“几乎撤空”“过半卖美妆”）
	建议直接采访市场运营方（华强/明通/赛格物业）或查财报口径，不用网传百分比



	G5
	华强北翻新料流入美军供应链（F-15/Xicor）的具体数字
	中文媒体（OFweek）复述（B），部分数字未追到一手
	追美国参议院军事委员会2011《Inquiry into Counterfeit Electronic Parts》报告 + GAO-12-375，可升A



	G6
	云汉芯城 vs 科通芯城关系
	第二轮已厘清：两家不同公司
	科通芯城(康敬伟,2014港股)未退市，2022更名硬蛋创新；子公司科通技术冲A两度受挫。见总览第 113、114 号



	G7
	“华强北跨境占比约35%”等跨境占比数字
	现有为深圳/全国层面口径（A级但口径不匹配），无华强北单独权威数字
	本书用深圳/全国数字时已注明口径区别



	G8
	“群内通报/拉黑/行业黑名单”等违约处理机制
	未找到强一手来源，属行业惯例合理推断（C）
	本书标注为“据从业者描述”，需采访补强



	G9
	“拆共享单车20万颗STM32”暴富传闻
	网传（C/D），无法核实
	本书明确标注为未证实网传



	G10
	期货定金骗局“被骗131万”案例
	来源站点有WAF跳转，金额来自搜索摘要（B）
	建议二次核实金额



	G11
	翻新工艺细节（宋仕强系列）
	从业者一手描述（C），非学术/官方
	已与SAE AS6081/AS6171检测项（A）交叉印证使用



	G12
	深圳本地IC真伪实验室的AS6171/AS6081认证
	中文公开渠道未找到标榜该认证的深圳本地实验室；该类认证实验室多在美欧
	此“标准落差”是华强北货源进入高可靠供应链的瓶颈，本书作为现象陈述



	G13
	oshwhub开源工程公开总数
	未找到官方里程碑数字；3555万/4356万是“硬件项目设计数”（含私有），非开源广场公开工程数
	两者不可混用，本书已区分



	G14
	“Digi-Key/Mouser撤退中国”
	无可靠证据（D）
	现状是维持中文站+RMB但全球仓履约、长尾价格战处下风，不可断言“撤退”



	G15
	单一爆款电子淘宝大店的GMV/客单价
	未找到一手数字
	本书“淘宝店=档口前台”用“模式”立论，不用“个案数字”，并附自有供应链大店反例










H. 本研究的已知边界（诚实声明）

本书全部基于公开资料（web search 可追溯来源）综合，不依赖任何田野材料即可完成。它有以下固有的边界：


	私域不可见。 华强北大量真实的交易，发生在微信群、QQ 报价群、私下调货中，公开材料只能看到表层。配单的真实毛利、调货网络的具体结构、炒货圈内的操作细节、违约处理的真实手段，公开来源只能给出轮廓。本书凡涉及这些，均使用更弱的措辞（“据观察”“可能”“据从业者描述”），并标注证据等级。


	灰色地带不可量化。 翻新料的占比、产线流出料的规模、GPU 灰色流通的真实体量，本质上不会有公开的权威统计。本书坚持“陈述存在、不做量化、不做指认”——我们能确认这些现象存在、机制清晰，但不能确认它们的精确规模，也绝不指认任何具体的人或档口。


	数字多为媒体口径（B 级）。 本书的规模数字，大量来自媒体转述与企业自述（B 级），少数能追到年报、招股书、学术（A 级）。涉及“第一/最大/最高”的表述，均已标注为口径而非定论。第二轮深挖把嘉立创的财务、分销的毛利率、贵屿的治理数据等追到了更接近一手的口径（A/B 级），但仍有部分（如美军供应链的具体数字）需要追美方原始报告才能升级。


	时效性。 本书截至 2026 年 6 月。AI 硬件、芯片战、嘉立创上市等仍在快速演变，相关结论需要随时更新。





本书不要求、不索取任何田野材料即可完成读者对该领域的研究者级理解。以上边界，说明了哪些判断仅靠公开材料只能到达 B/C 级，需要内部渠道、年报原文、行业数据库或第一手采访才能升级到 A 级。这既是对读者负责的诚实声明，也是给后续研究者、记者、学者的一份核查路线图。
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