
◇市场需求

2026年上半年：国内金条、金币需求同比增长28.42%

◇渠道扩容

2025年全年：工商银行新增黄金回购网点263家

2025年7月：建行于山西、上海等7家分行启动实物黄金代理回购试点

2026年6月：周生生将黄金回收业务由中国香港拓展至中国内地（广州、深圳、佛山等）

◇国家标准

2026年7月：《回收金原料》（GB/T 26020-2026）发布

统一回收金原料分类、技术要求与检验规则

◇团体标准

2025年12月：《黄金以旧换新经营服务规范》发布，行业首部以旧换

新专项标准，明确全程监控、顾客在场、事先告知、凭证出具等要求

◇技术创新

2026年：中金珠宝联合国家金银制品质检中心（南京）

推出“一物一码”溯源金条，实现无损回购验金
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可溯源金条给出变现新解法

“男鞋第一股”奥康国际关店800家扭亏
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一物一码无损验金

中金珠宝此次推出的溯源投资金条，是

其与国家金银制品质量检验检测中心（南

京）合作研发，采用激光打标技术，实现“一

物一码”。消费者购买溯源金条后，可通过扫

描金条表面二维码、登录中国黄金App输入

编码，或在门店专用终端查询三种方式核验

产品信息。

国家金银制品质量检验检测中心（南京）

技术研发总监、正高级工程师王金砖介绍，整

套溯源数据链随产品流转动态更新，从原料

入库检测、生产批次录入、成品质检绑定，到

仓储物流、终端销售、回购验金，全节点信息

实时上传云端、不可篡改。

溯源金条借助数字档案为黄金回购核验

提供了新路径，但这类具备全链条溯源能力

的金条产品目前尚未大规模普及。当前国内

黄金回收市场，仍以传统回收渠道和核验方

式为主。

北京商报记者梳理发现，目前市面上黄

金回收渠道主要包括银行回收网点、专业回

收平台、品牌金店、个体商户及典当行五类，

不同渠道在回收门槛、定价标准、检测流程等

方面差异显著。

其中，银行网点流程规范专业，但回收门

槛相对较高，多数仅支持回购本行发售的投

资金条；品牌金店回收品类限制相对宽松，

但普遍采用火熔法进行破坏性检测，且每克

回收价普遍较上海黄金交易所当日大盘金

价低20元以上；第三方回收平台与街边个体

商户交易更为灵活，报价常紧贴大盘行情吸

引消费者，但也是行业乱象和维权纠纷的

“重灾区”。

黄金变现需求增长推动渠道方持续扩容

回收业务。工商银行年报显示，该行2025年全

年新增黄金回购网点263家；建设银行自

2025年7月起，在山西、上海、福建、山东、广

东、深圳、苏州分行开展实物黄金代理回购业

务试点。周生生广州一门店工作人员向北京

商报记者透露，品牌于2026年6月将黄金回收

业务从中国香港拓展至中国内地，目前广州、

深圳、佛山等城市多家门店均可回收周生生

品牌金条、金饰及摆件类黄金产品。

报价不透明验金缺标尺

长期以来，黄金回收市场因商家报价虚

高、结算缩水、称重及成色克扣引发的维权纠

纷屡见不鲜。北京商报记者调查发现，在众多

黄金回收维权案例中，多数商家要求回收时

必须现场对黄金制品进行破坏性熔金以验成

色，而成色高低往往由门店单方判定。一些不

良商家通过在足金上涂抹化学物质或调整火

熔温度等方式人为压低成色，进而压价。

黄金回收价格以当日上海黄金交易所大

盘金价为基准，不同回收渠道因折旧费、服务

费标准不同，具体回收价格存在差异。其中，

银行渠道价差最小。以中国工商银行为例，本

行品牌金条回购价差为4元/克，非本行品牌

金条及其他黄金制品价差为10元/克。

品牌金店方面，以8月10日市场行情为基

准，周大福回收金价908元/克，较上海金早

盘价低30.76元；周生生回收金价914元/克，

较早盘价低24.76元；中国黄金回收金价

940.2元/克，较早盘价高1.44元。其他开展黄

金回收业务的品牌金店，金条回收价平均较

大盘价低18—30元/克，典当行回购价约低

10—20元/克。

线上黄金回收平台上，转转金条回收价

为928.4元/克，较8月10日早盘价低10.36元/

克；爱回收平台回收价为928.9元/克，较早盘

价低9.86元/克。整体而言，银行渠道价差最小

但回收限制最多，线上回收平台次之，品牌金

店回收价与大盘价差最大。

在变现需求持续扩大的背景下，报价不

透明、成色判定缺乏统一标准导致交易过程

中“辨金难、验真烦”等消费痛点持续暴露。

王金砖向北京商报记者表示，在传统黄

金回收市场，消费者与回收渠道方存在明显

信息不对称：消费者购买时占据主动，但在回

购、核验环节往往处于弱势，这也是黄金回收

市场维权纠纷频发的主要原因之一。

国标团标护航规范化

“溯源金条体系并非营销层面的技术包

装，而是对生产关系的深度重构。”中国黄金

报社总经理曲辉表示，溯源技术为黄金回收

消费痛点提供了新解法。

但仅凭单一品牌的溯源产品创新，难以

彻底整治黄金回收行业乱象。中国黄金协会

数据显示，2026年上半年，国内金条、金币需

求同比增长28.42%。随着黄金投资消费热度

持续攀升，市场需求不断扩容，消费者对金条

品质标准、防伪能力及回收服务体验的要求

持续提高，行业规范化发展需求愈发迫切。

2026年7月，国家市场监督管理总局、国

家标准化管理委员会联合发布《回收金原料》

（GB/T 26020-2026）国家标准，规定了回收

金原料的分类、技术要求、试验方法、检验规

则等内容，适用于贵金属产业初步分类回收

的金及金合金原料。

王金砖认为，金条作为高价值、可循环流

通的贵金属产品，全生命周期质量管控始终

是行业核心关注点，权威检测始终是保障金

条安全消费、规范流通的关键。

2025年12月，由中国黄金协会牵头起草的

《黄金以旧换新经营服务规范》团体标准正式发

布。作为黄金珠宝行业首部针对以旧换新业务

的专项服务标准，该标准从企业资质、服务人

员、场地设备、验金流程到监督投诉作出全面规

范，核心要求包括：验金环节实行“全程监控+顾

客在场”制度，破坏性检测须事先征得消费者同

意，检测后须出具载明含金量、质量、损耗、折价

金额等信息的凭证，接待咨询时须主动告知旧

金准入标准、服务流程和收费项目。

黄金回收市场走向规范，不能仅靠单一

企业溯源产品落地，行业更需推动回收报价

公开透明、检测流程标准化、交易票据强制留

存等基础监管机制完善，方能系统化解回收

环节长期存在的信任难题。

北京商报记者石春晖

8月10日，上海黄金交易所Au99.99早盘价报

938.76元/克，午盘升至945.22元/克。金价持续高位运

行，进一步催热消费者变现需求。面对日益升温的黄金

回收市场，消费者在变现时仍深陷“辨金难、验真烦”的

困境：回收渠道多元但标准不一，品牌金店普遍采用破

坏性火熔检测，第三方平台报价不透明、套路频出，消

费者在信息不对称的被动处境下往往难以保障自身权

益。近日，中国黄金集团黄金珠宝股份有限公司（以下

简称“中金珠宝”）推出印有微型二维码的可溯源投资

金条，门店回购时扫码即可调取该金条完整流通记录，

无需破坏性检测便可核验成色。仅凭单一品牌的技术

探索，能否破解整个行业的信任困局？行业亟需从技术

溯源与标准规范两端发力，实现回收报价公开透明、检

测流程标准化，方能系统解决黄金回收服务痛点。

Market focus
关注

扭亏靠“省”

扭亏的关键在于“节流”。根据奥康国

际2026年半年报，上半年公司营业成本同

比减少38.46%，降幅大于营收的28.88%，整

体毛利率从34.93%提升至42.93%，增加8

个百分点。销售费用同比减少32.82%，管理

费用同比减少28.44%，财务费用同比减少

46.34%。费用压缩主要来自租赁摊销费、广

告宣传费、职工薪酬减少等。

收缩的另一面是门店数量的持续减

少。据财报数据，奥康国际2026年上半年国

内实体门店新开71家、关闭150家，净关79

家。四年间门店从2600余家缩减至1757家，

关了近800家店。存货从3.67亿元降至3.06

亿元，固定资产从2.92亿元降至2.7亿元。

鞋服时尚行业品牌战略咨询专家、上

海良栖品牌管理有限公司创始人程伟雄

在接受北京商报记者采访时表示，关店仍

将继续，“1757家不是终点”，奥康国际必

须从盲目扩张转向“做熟做精”，先活下去

再谈发展。

新智派新质生产力会客厅联合创始发

起人袁帅则认为，盈利如果不是来自核心

的皮鞋生产销售主业，而是来自非经常性

的公允价值变动，本身就意味着盈利的根

基并不扎实，不具备可持续的复制性。

代理清零

2012年，奥康国际头顶“中国男鞋第一

股”光环登陆上交所主板，巅峰时期市值超

过200亿元。2015年，奥康国际与斯凯奇达成

战略合作，斯凯奇门店从2015年末的16家猛

增至2021年末的160家。然而，代理业务最终

未能兑现预期。据公司2025年年度报告，截

至2025年末，斯凯奇门店全部关闭，彪马门

店仅剩7家。公司2026年半年报显示，斯凯奇

已不再列入公司品牌分类，公司回归以“奥

康”“康龙”为主的双品牌战略。

袁帅向北京商报记者分析，退回双品

牌后，奥康国际想要在精细化竞争阶段立

足，核心还是要回到产品和消费者本身，

“把两个品牌的定位做清晰做差异化，不要

陷入内部左右互搏的内耗，真正摸透不同

圈层消费者的需求”。

对于品牌的收缩，知名战略定位专家、

福建华策品牌定位咨询创始人詹军豪认

为，奥康国际砍掉代理潮牌、退回双品牌是

及时止损的理性选择，能让品牌摆脱代理

业务的资源消耗，重新聚焦自身核心客群，

为重建清晰的品牌定位腾出空间。

跨界两重天

收缩主业的同时，奥康国际也在反复尝

试跨界。实控人王振滔曾押中疫苗赛道——

2002年决定投资8000万元，2004年康华生

物成立，2020年6月上市后市值一度超500

亿元。据康华生物公告，2025年王振滔及其

一致行动人以18.51亿元转让康华生物控股

权，媒体测算其个人对应获益约9.6亿元。但

芯片业务则没那么幸运。2024年12月，奥康

国际公告筹划收购联和存储科技，2025年1

月即宣告终止；2026年7月，奥康国际再一次

终止重大资产收购，两次均因交易各方未能

就核心条款达成一致而终止。

跨界芯片的反复启停，暴露了传统鞋

服品牌在寻找增长曲线时的迷茫。詹军豪

认为，这显示出传统鞋服品牌跨界时缺乏

长期战略定力的通病，建议锚定自身主业

的技术延伸方向，避免资源错配消耗主业

根基。程伟雄则直言指出，跨界芯片这类与

主业毫无关联的领域，“失败几乎是必然

的”。他认为，传统鞋服品牌寻找第二增长

曲线，最稳妥的路径是从现有用户群体的

生活方式中延伸新场景，贸然进入运动、户

外等新赛道，意味着要和现有头部品牌直接

竞争，投入很大。北京商报记者就扭亏原因、

业务调整等问题，通过邮件及电话向奥康国

际发去采访函，但截至发稿未获回复。

皮鞋冰河

奥康国际的困境，本质上是整个皮鞋行

业承压的外显。据中国皮革协会统计，2016

年我国皮鞋产量为46.18亿双，2020年降至

35.4亿双。华经产业研究院预测，2026年皮

鞋产量将进一步降至17亿双。与此同时，国

内鞋服市场消费分级、场景细分特征显著，

运动品类持续抢占市场份额，对传统正装皮

鞋形成明显替代。

程伟雄判断，皮鞋行业不会消失，但规

模会持续收缩，奥康最终能否转型，“要看下

半年7—12月的表现”。在他看来，当前盈利

靠的是“节流”，但如果不开源，节流的空间

会越来越小。詹军豪也指出，皮鞋行业整体

产量持续下滑，本质是消费场景迭代下的需

求转移，没有产品端的创新突破，单纯降本

只能短期美化利润，无法扭转长期竞争力流

失的局面。

对于奥康国际而言，真正的考验不在于

账面上的盈利数字，而在于能否跳出“商务

皮鞋”的刻板印象。袁帅给出了实现这一目

标的具体路径，他认为，传统皮鞋品牌翻盘

的机会从来不是靠跟风跨界能拿到的，而是

要沉下心来做产品，把传统工艺和现代审

美、现代穿着需求结合起来，重新建立品牌

和新一代消费者的连接。

北京商报记者陶凤 实习记者鲁芹

图片来源：奥康

连续四年亏损后，奥康国

际2026年上半年扭亏为盈，但

这份成绩单并非来自主业的

复苏，而是收缩的“减法”。

近日，奥康国际披露2026

年半年度报告，上半年营收

7.69亿元，同比下降28.88%；

归母净利润1757.43万元，上

年同期亏损9204.48万元，同

比扭亏为盈，但扣非净利润仍

亏损660.7万元。2022—2026

年上半年，公司门店从2600余

家缩减至1757家，代理品牌斯

凯奇门店全部关闭、彪马仅剩

7家。


