
二手**品软件app开发小程序

产品名称 二手**品软件app开发小程序

公司名称 广州存希科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 广州市天河区

联系电话  13126482563

产品详情

我是一名文科学生，沉迷于玩游戏，在游戏中，赚了一些钱，然后辍学创业，现在做二手品业务，可以
和我们谈谈品行业的商业模式，对我父亲，是会计，然后我母亲，是地质水利工程师，我祖父也是地质
团队工程师，祖母是老师。知识分子家庭，因为我一直很高兴我生活的知识分子家庭，他们从小就教育
我，帮助我学习，一直得到积极的反馈，嗯，特别坚定地相信他们是好的学生，你是科学还是文科？其
实我是一个有理科思维的文科生。从高中到大学，对自己影响很大的是什么？也许大的影响是父母离婚
，这是一个很大的打击，对我来说，我想我似乎被抛弃了，因为在这个大变化之后，我花了很多时间，
甚至和其他一些学生出去整晚上网，你不想管我，我会给你看。看看你的所作所为，大一就要上大学了
，顺利进行高考。南昌大学高考水平如何？这是211的结尾，在大学里做了一件更有趣的事情，那就是玩
游戏，更疯狂。高三的时候，我开始接触一款叫世界的网络游戏，就是你会有一些玩家和副本，和玩家
和玩家对抗。角色扮演培养系，会升级自己做装备和人PK，当时连奖学金都拿来了，就是花在游戏里消
费，那你的学习还不错，还凑合着。但我记得我的年奖学金应该是1000或小10000元，因为游戏是一个非
常强烈的积极反馈场景，我在玩游戏的状态，是一种特别不允许失败的感觉，从颓废的感觉，或者让我
恢复一些存在，在游戏中，我不断加强自己，扩大他们的影响力，我在自己的一个地区出名了，可以算
是一个地区的小名人。后来慢慢开始带游戏的团队冲击全服，在游戏中遇到了另一半，在儿媳的游戏中
找到了对的。这段经历给我大的印象是积累了一桶金，哦，赚钱，是的，赚了一些钱，赚了多少钱，几
十个，一年二，我妻子说，否则我们得到证书，我说，我们在一起这么多年，我们得到证书，我一直认
为我的妻子在我的生活中为我打开了一扇窗户，我认为我非常感激他，那时我实际上是一辆没有门的车
，没有事业，还在玩游戏。这时，我看着房价的上涨。我在想一件事。如果我毕业后成为一名教师，我
怎么能给他一个美好的生活？你可以拿到证书，但你不会读。例如，是的，事实上，你的中文研究生在
那个阶段对你重要吗？说实话，我没有意识到逃避他的重要性要性。我觉得中文系好像读完之后，离挣
钱真的很远。我觉得中文系的回归之路就是老师从学校出来。学校出来后，段是逃离密室的创业。一个
项目开了一家店，投资了几十个，也就是你的桶钱。一个单价是每小时几十到100元。除了装修，大部分
时间都没有额外的运营成本，一年左右也没多久店就回来了。当时大概是一六年。当时其中一个叫战争
。KTV做了狼人杀的真人秀，他当时找了一些退役的。同样细节的网络名人，然后他们做了这个节目，
我发现观众很好，所以我把玩家添加到我们的一个主题中。这么好的结果是什么？也就是说，当用户，
他会潜意识地希望找到同伴和同类，因为他害怕他不能完成独立的任务，然后他们玩的概率会增加，他
的游戏时间会延长，这次我们将整个游戏主题和空间利用率和时间率，和频率障碍。然后他们玩完之后
，我们会做一个完整的复习和解除。我还整合了一些关于是非善恶、是非善恶的故事。你自己写吗？然
后他们在对抗的过程中，然后发现我们也在传达一些有趣的价值观，基于这种情况，我发现可能基本上



是一个非常有趣的宝藏，然后我们立即在我们的商店旁边租了一个房间，开始进入一个小成本，大约三
五万元，五个月可以回来，从密集的日子逃到狼人杀，基本上，整个企业赚了多少钱，两年多可能有100
多个，你现在整个品业务量很大，去年的高峰达到2亿元的收入，这样的利润率，啊，我们的整个毛利率
应该能够达到。在我们早期完成这个项目后，我们开始尝试自己交易，我们好直接完成在线交易。在早
期阶段，在我们调查了这个项目后，我们开始尝试自己交易。我们好直接完成在线交易。例如，在当时
的一些垂直电子商务平台上，红布林的所有平台实际上都是在他的早期阶段扩大用户规模，特别是在融
资完成后。因此，当红布林开始推广这个平台时，一方面，它不能通过优惠券给买家损失，对吧？事实
上，它本质上是一种现金返还。此时，我们直接在中间找到了一些类别。在某些时候，它会漏掉价格。
例如，在商家的折扣之后，我买了这种商品。它可能便宜500元。是的，在这个时候，我继续把它挂在平
台上卖掉，然后我有一个卖家的反应，事实上，你在内外赚了两个平台来弥补正确的心态，事实上，在
早期阶段是非常夸张的。你必须避免你的操作。是的，但是我们通过这个积累了大量的产品数据，比如
款式、尺寸、颜色，然后就这个产品而言。首先，感兴趣的人会给我这个东西是否容易销售，周转率是
否高，毛利率是否高，他可能在市场的空间范围内。在早期阶段，除了平台获取原始信息，还有线下商
店，因为我们添加了很多线下商店他们的微信，问他们价格，也就是说，我认为终端商品的价格，然后
我得到平台的一些价格，然后我会收集一波信息，个是终端客户销售数据，是的，第二个是同行交易数
据，我可以以客户的形式问商家这个东西收多少，我会得到一个。C客户回收数据，所以会得到三个价
格，所以它有两个价格差异，现在我们似乎是三个价格差异慢慢理解行业，我们看到他有更多的价格差
异，我们清楚线，低的是个人客户回收商品，然后前进，有一种交易形式叫做底，所谓的底，比如我接
受，我有一个客户咨询我的商品，我根本不知道这个产品的市场和价格，或者我根本没有他的出货渠道
。这时，我会找另一个同行帮我把这个产品的底部拿出来。一个懂这个产品的商家，但是他会看一眼。
比如这个商家会给我报一万块钱，我很客户说，这个东西值8000。那时候我其实有2000的利润。当时你
找专家鉴定，说这个东西出货的时候，差差差肯定能卖1万块钱，但是他可以花1万块钱接过去，所以我
想和客户谈谈底价以下的价格。是的，确保我能赚一个开价。是的，我继续说第三个价格，叫同行的清
货价格。例如，作为一个企业，我压了很多商品。事实上，在这个时候，我希望我的资金是，我店里的
商品有周转率和新的力量。否则，下次我的客人来的时候，我会发现，啊，你为什么还把那些东西放得
越来越周他就不会有客人来，对吧？例如，作为一个企业，我压了很多商品。事实上，在这个时候，我
希望我的资金是我店里的商品有周转率和新的力量。否则，下次我的客人来的时候，我会发现，啊，你
为什么还把那些东西放得越来越周，他就不会有客人来，对吧？他会把一些商品交给他的同龄人。套现
，我们将被称为清算价格，这个价格，将略高于我们刚才说的底部价格，啊，有了这个价格，下一点是
它将有一个同行市场价格，所谓的同行市场价格，在同行共同认知的范围内，他在同行之间的交易价格
，然后向前走，他将有一个新的价格叫做寻找商品，例如，我手里有一个客户，他给了我一个订单，但
我没有这个商品，你承担商品的资金，自然会略高于市场价格，因为你想把商品卖给你的客户，但你还
没有卖，嗯，你不想以低价卖，是的，所以会略共同认知的价格，是的，然后我们再往上走，他会有一
个直播供应商的价格。简单来说，我们会给主播一个结算价，但高的是TOC一个销售价格，大约七个价
格，完成了整个链接的所有链接，事实上，交易形式也看到了，嗯，像客户回收，然后同行做底部，同
行做清算，同行到易同行存款，找锚付款，实体实体OK，澄清这套业务的业务。线和流程，那么我们就
要知道自己赚了哪一块钱。线路和流程，然后我们必须知道我们赚了什么钱。是的，我们发现好的一定
是C回程和销售C端，这无疑是大的利润点，但他有很多问题和路径要解决。嗯，比如你要有足够的流量
，你要在更好的地方开车，你要有足够的流量SKU，而且你的周转率足够高，你的上新率足够多，这显
然需要基本技能。所以在早期阶段，我们可能没有选择，因为我认为这实际上不同于他们。如果选择相
对简单，那就是做同龄人b To B换句话说，一方面，我自己做回收工作，另一方面，我做同行，然后我
标记哪些同行擅长不同的类别和风格，然后我们做投资银行之间的毛利润，我们初做的是这样的事情，
积累了一部分资金，这是商业模式的阶段，呃，接下来的20年是什么？这件事做了一段时间后，我们的
库存慢慢积累起来。在这个业务的早期阶段，只有十几个，20个，30个到100个，我们慢慢开始尝试。我
们有可能大量销售吗？这件事做了一段时间后，我们的库存慢慢积累起来。在这个业务的早期阶段，只
有十几个，20个，30到100多个，我们慢慢地开始尝试。我们有可能大量销售吗？因为我们没有自己的终
端商店，我们想知道我们是否可以找到一些现场电子商务合作伙伴。是的，是20年底。刚才有这样一个
机制，他们进来后要找高质量的商家合作，所以在我们的早期阶段。我收到了一个大直播。他的春节是
一年中的第三天。那天只有我们自己播出。同时，网上有3万人。然后那天他卖掉了大约850万个节目。
那天我们准备600或600SQ2豪华从业者的底层逻辑是倒卖。所有二车行业都是以业务为导向的贸易公司。
也就是说，这个人职业生涯的开始就是从柜台买一个包，然后出去。这是他的个订单。他可以在左手丰



富他的来回渠道，在右手丰富他的出货渠道。后，他成了一个拥有二手车资格的玩家。是的，事实上，
有很多工作在螺丝店慢慢编辑，是的，然后开实体店，比如纯微信，是的，这种商业形式，有人纯回收
，他可能在高端地图上有地图显示，是什么回收店，注册甚至不需要手动报告，然后客户会打开你的电
话，然后这次你可以开始做交易，峰值是做2亿收入，是的，你有三家实体店，是的，分开在哪里？上海
北京和成都，上海陆家嘴有三家实体店，呃，这是你TOC那么，你还有这个直播电商，占你销售额2亿左
右的百分之几。嗯，直播电商的百分比应该超过70%，所以是3。 : 7的逻辑，直播电商利润率高还是你。
TOC率越高，肯定是TOC业务利润更高，但从整体规模和自动利用效率来看，直播电会肯定更高，但这
件事不能长期持续TOC对于我们的业务来说，从长远来看，它对我们来说更加稳定，因为客户沉浸在我
们自己的内心，所以在直播电子商务中，它有渠道红利和阶段红利。在某种程度上，这不是你的客户现
在有多少人，2万，其实已经产生了购买一些高意义上的不户。想讨论一个问题，嗯，你觉得不同业务规
模阶段的创业者或者商人赚310万500万有什么区别？我想讨论一个问题。嗯，你认为不同业务规模阶段
的企业家或商人赚30万、1500万有什么区别？我认为500万和1000万是两大咖啡。当前两张大卡时，你会
特别关注业务。我的收入水平是我的业务线，但当你达到500万时，你可能会看到更高的东西。我看到的
大多数创始人在这个时候都反映了一个模式问题。事实上，这种模式的背后涉及到你的人生阶段。在早
期，你正在向前冲。换句话说，你正在运行小的可行计划，并有经济创业的想法，MVP跑，MVP跑完之
后，你开始尝试复制它，招一些人进来帮你做一些事情，先减少。分享自己的工作，是的，是的，开始
把一些简单的东西设置成SOP，就是让一些员工去执行。慢慢地，你会发现你可以把你完整的链接和闭
环交给一些人，然后他就可以在上面得到结果。我觉得这个东西叫成年人打自己。在下一阶段，你会发
现每个公司在每个节点，他都会间歇性下降，这是由周期引起的，这个周期就像我们之前说的，我们进
入这个行业不是很长一段时间，得到一个更大的
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