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五星酒店也做烤串

摊位上摆满了烤串和海鲜，觥筹交错间

客人们谈兴正浓……这样充满烟火气的画

面，不仅出现在北京的街头，也出现在一些京

城商务酒店的庭院里。

在刚过去的周末，北京的多家商务型酒

店都开始做起了“夜市”生意。在宣武门商务

酒店，北京商报记者看到，距离夜市开业还有

一个半小时，饭店员工们正忙碌地做着开业

前的最后准备，将摊位上的伞一一打开，准备

羊肉串、小海鲜等食材。

“我们从4月开始就在做着各种准备，今天

‘啤酒坊（夜市）’终于可以开业了。”宣武门商务

酒店餐饮部经理马荣开心地说，“6月6日开始我

们对户外环境进行了全面消杀，食材方面严把

进货关，确保新鲜安全，让客人吃得放心。”

据马荣介绍，今年的夜市相较于往年进

行了一定调整，推出了更多适合夏季食用的

菜品，如小海鲜、冷锅串串等。同时，为了满足

不同类型客人的需要，酒店还开放了便民外

卖窗口“老城南”，为周边客人提供酒店自制

的酱货、预制菜、盒饭等。

不仅是夜市，市集也成为了不少酒店的吸

睛“手段”之一。北京香格里拉相关负责人告诉

北京商报记者：“北香市集在每周五至周日开

业，从下午4点半开始，直到商品售完为止。售

卖的商品包括果木烤鸭、秘制叉烧、京味卤煮、

麻辣小龙虾、提拉米苏蛋糕等各式菜品及甜

品。”该负责人表示，目前，来酒店购买的消费

者比较多，最晚7点菜品就几乎卖光了。

位于海淀区的西苑饭店，在结束作为海

淀区高考考点的光荣任务后，也重启了夜市

迎接客人。北京商报记者在现场看到，西苑饭

店的夜市主打“中西合璧”，除了“双罐法”酿

造的精酿啤酒、德式烤肠、羊肉串，饭店还为

客人提供了中式下酒菜、川菜、烤鸭等。西苑

饭店相关负责人表示：“我们会对夜市的菜

单不断更新，未来还会有很多新菜品陆续推

出。比如在盛夏时是以小龙虾、小海鲜等麻

辣菜品为主，随着季节的变化，逐渐增加砂

锅类菜品。”

“不仅仅是夜市，伴随暑期的到来，我们

还针对亲子市场做了一些调整。目前酒店计

划与海淀区一家种植园合作，把大厨请到现

场，客人采摘食材后，由大厨现场加工制作，

让美食从田间直达餐桌。未来我们还将把京

郊游、露营客作为新的目标市场，研究可以匹

配的产品及经营活动。”西苑饭店相关负责人

还谈道。

做好周边2.5公里生意

还不到晚上6点，就已经有客人陆续走进

夜市。在交谈中，北京商报记者发现，有不少

客人都是周边社区的老顾客。

家住宣武门附近的郭大爷就是宣武门商

务酒店的常客。郭大爷表示，“之前买过酒店

的‘老城南’酱货，相比于外面的社会餐饮，酒

店的食材更有保证，而且价格也不贵，关键是

味道好。夏天天气热，不想做饭的时候就‘溜

达’过来，吃点烤串、喝点啤酒，晚饭吃了，步

也散了”。

“现在北京市的酒店无法举行规模较大

的会议，我们便将客群从商旅客人调整到了

周围社区的老百姓。”宣武门商务酒店总经理

陶劲文坦言，“酒店周边的居民比较多，我们

调研了周边人群的餐饮喜好，调低了菜品的

价格，以此来吸引更多周边客群。”

除了立足周边社区，不少写字楼的客人也

是西苑饭店的“老主顾”。顾客小王（化名）在西

苑饭店周边的公司上班，听说酒店夜市要开业

了，也预约了位置。小王告诉北京商报记者，

“有的时候中午会过来点餐打包，由于离得近，

下班约朋友过来喝点啤酒也很方便”。

“我们建立了一个‘2.5公里生活圈’的概

念，以西苑饭店为半径，辐射至周边2.5公里的

几千户居民及写字楼中的上百户商家，向他

们提供‘吃、喝、游、购、娱’全方位的服务。”西

苑饭店相关负责人透露。

西苑饭店相关负责人还表示，“我们还建

立了周边社区的粉丝群，工作人员会不定期

将新菜品和新活动发到粉丝群，第一时间分

享给大家。酒店也不定期地通过视频直播的

形式与粉丝进行互动，第一时间了解客人的

需求”。

华美酒店顾问机构首席知识官、高级经

济师赵焕焱分析指出，商务酒店在疫情中经

营受到严重影响，现在采取转轨变型的措施，

增加现金流获得的新渠道对改变客源结构、

增加经营收入是有效的。这两年，商务酒店布

局周边社区，也是为了适应市场变化的趋势。

一晚营业额可达数万元

“夜市的开展更多是餐饮的一种拓展形

式，受疫情影响，北京的商务型酒店住店客人

大幅减少，目前酒店会议、婚宴市场都暂未恢

复，因此我们也在调整经营策略，积极拓展周

边社区市场。”陶劲文还进一步说道，“夜市虽

然不能完全弥补经营上的损失，但是也能弥

补部分经营收入。”

西苑饭店相关负责人给北京商报记者算

了一笔账，通常酒店夜市的营业时间是晚上6

点到11点，以酒店夜市100个座位来计算，如

果上座率能达到60%，在不考虑翻台率的情

况下，就有约60位客人，以人均消费200元左

右计算，综合下来，一晚的营业收入则可达

12000元左右。如果算上翻台率，一晚上营业

额在2万-3万元左右。

“在客房收入锐减的情况下，餐饮收入可

以在一定程度上支撑酒店的正常运转。”西苑

饭店相关负责人谈道，“堂食正常开放的时

候，商旅客人消费较高。而在北京市暂停堂食

后，我们靠外卖及给周边社区、写字楼送餐等

收入，增加了一部分现金流，但外卖单价毕竟

无法与堂食完全开放时相比，与商旅客人的

消费还是有不少的差距。现在堂食正在逐渐

恢复，夜市也开起来了，我们也相信未来的经

营情况会越来越好。”

北京第二外国语学院旅游科学学院教授

谷慧敏分析指出，短期之内酒店的商旅客人

不会完全恢复，依托周边客群开展夜市，也是

商务酒店的一种多元化的经营模式，毕竟可

以增加收入，维持部分酒店的正常经营，未来

这种模式还会继续存在。“现在北京市也在鼓

励夜经济发展，酒店做夜市就是一种典型的

夜经济模式，也是促进消费的重要方式之

一。”谷慧敏说道。

北京商报记者关子辰张怡然/文并摄

在会议、婚宴市场恢复之前，北京不少商务酒店把复工复产的目光瞄向了周

边社区。北京商报记者发现，在刚刚过去的周末，不少京城的商务酒店都开启了夜

市生意，小龙虾、羊肉串、卤煮这些在夜市大排档里的菜肴如今也成为京城商务酒

店“夜市”中的标配。同时，自制酱货、甜品等也成了酒店的王牌。在疫情反复的当

下，社区餐饮成为了酒店业拓展经营的抓手。

三天后，叮咚买菜天津站的部分业务将停

止服务，在此之前的一个月内，叮咚买菜已经关

闭了河北、广东、安徽的部分城市业务。看似快

速发展的生鲜电商前置仓，一直摘不掉“烧钱、

亏损、高成本”标签，总是在快速开仓提高市场

占比与压缩成本之间反复横跳。当下，叮咚买菜

为何退得如此着急？

接连裁撤业务北方市场仅剩北京

对于近期相继退出多个城市一事，叮咚买

菜相关负责人向北京商报记者解释称，关闭天

津业务是公司正常业务调整，前期在安徽等个

别前置仓变动也是正常业务调整，调整规模较

小，并未影响公司正常经营。天津关店加之此前

的关店调整，涉及门店共约30个。

综合媒体报道和叮咚买菜App的信息，除

了天津，安徽宣城、滁州以及广东中山、珠海，叮

咚买菜还关闭了广东清远、江门，河北唐山、廊

坊的业务，平台当前可下单的城市为27个。而在

2021年9月底，叮咚买菜共在37个城市铺设了前

置仓。

对于未来是否还会在上述退出的市场再次

开店，叮咚买菜相关负责人并未进行回应。

据过往媒体报道显示，在进入北京、唐山、

廊坊后，2021年3月，叮咚买菜首次进入天津，天

津是其于2021年新开拓的第一个城市，环京津

都市圈的布局也基本成型。当时，叮咚买菜入驻

的城市已经达到29个，前置仓数量近1000家。

不过，若是将唐山、廊坊和天津的前置仓关

闭，意味着目前叮咚买菜在北方市场仅剩下北

京一座城市。

运力压力拖累履约成本超130亿

“勒紧裤腰带”既然成为重点目标，叮咚买

菜人员裁撤一事也被推上风口浪尖。据《财经天

下》周刊报道称，2021年10-11月，叮咚买菜华

南地区一地级市前置仓的一线人员缩减达

20%。

“前置仓模式有两大成本压力，第一是门店

租金，其次是人力成本特别是骑手的履约成本。”

一位资深生鲜零售人士向北京商报记者指出，

“叮咚买菜这类平台的履约高峰集中在中午和晚

饭时段，而其余时间段较为空闲，这也导致骑手

整体的利用率不高，但站点仍需要储备必要的运

力来应付订单高峰期。像在北京等一线城市，如

果薪资没有一万左右是很难招到人的”。

“底薪为3000元，还包括绩效、职级奖励等，

我当时个人薪资每月能达到9000多，但新员工

没有五险一金。”一骑手表示，自己日常履约大

致在60单左右，高峰期大概会跑100多单。

财报显示，2019-2021年，叮咚买菜的履约

费用分别为19.37亿元、40.44亿元和72.78亿元，

共计132.59亿元。

除了高昂的运力成本，另一面，由于当前北

京防疫政策变化，生鲜电商须得时刻为仓库拣

货、配送等各环节补充足够的人力物力资源，为

随时可能出现的订单高峰做准备，到家环节的

作业压力也会明显增强。

一位北京生鲜电商站长对此坦言称，现在

用户的购买行为从过去的即时消费转变为囤货

消费，米面粮油这类重货变多，骑手送上楼的难

度也会增加，因此骑手希望公司能有更多的激

励政策，但本身这类订单的毛利并不高，同时公

司又想满足更多用户需求，让骑手尽可能履约，

“所以很多时候得站长去开导骑手的情绪，进行

让利，例如发一些红包之类的”。

北京商报记者注意到，目前北京叮咚买菜

一线从业人员缺口仍然较为突出。在前程无忧

网站上，6月11日关于叮咚买菜的招聘信息主要

集中在骑手配送、分拣员两大岗位，涉及西城、

朝阳、大兴、丰台多个区。其中，骑手薪资在

9000-13000元不等，部分骑手岗位还可按周结

算薪资。

亏损超110亿何时能盈利

此次收缩天津等市场业务，按照近1400个

前置仓来算，叮咚买菜关闭的站点比例为2%左

右。不过，于全国整体来看，八年多时间内，叮咚

买菜的步子仍然缓慢，主要阵地仍仅集中在上

海、浙江、江苏等长三角区域，以及部分一线城

市如北京、深圳、广州，和少量内陆城市如成都、

重庆。

“低线市场用户对于前置仓模式的时效需

求并没有那么明显，反而更趋向于对价格敏

感。”零售业专家胡春才向北京商报记者指出，

低线市场订单密度相比一线城市更为稀疏，用

户日常做饭时间更为充裕，购买渠道丰富，因此

每日优鲜、叮咚买菜的优势很难体现出来。相

反，一线城市人口密集，生活节奏快，房屋租金

高，如果每平方公里的下单率足够，那么前置仓

模式有盈利的可能性。

截至目前，叮咚买菜仍未走出亏损境遇。财

报显示，2019-2021年，其净亏损分别为18.73亿

元、31.77亿元和64.3亿元，共超过110亿元。

同时，近几年生鲜电商也在尝试以做自有

品牌、研发预制菜、开线下店等来寻找新的盈利

曲线。例如在2021年7月，叮咚买菜在上海总部

附近开了3家名为“叮咚早上好”的线下早餐

店。在今年3月底，叮咚买菜控股子公司上海雨

生百谷食品有限公司推出了B端预制菜独立品

牌“朝气鲜食”，主要布局经销、代理、终端大客

户等渠道。

而在C端市场，叮咚买菜目前已推出了叮咚

王牌菜、叮咚大满冠、拳击虾等20多个自有品

牌。据了解，在2021年四季度，叮咚买菜自有品

牌的商品销售占整体GMV的比例为10.2%。

在财报中，叮咚买菜创始人兼CEO梁昌霖

表示，叮咚买菜上海市场已经于2021年12月实

现全面盈利，公司预计将以上海为范本，带动整

个长三角甚至全国市场在不久的将来迎来整体

盈利。

“随着当前外部政策环境影响，生鲜零售赛

道的资本热消退，企业必须得稳扎稳打地布局

市场，在新的区域市场中构建盈利模型，再进行

稳健复制，而不能像过去盲目激进烧钱扩张。那

么前置仓模式是有望在全国寻找到合适自己的

位置的。”胡春才说道。 北京商报记者何倩

“6·18”大促之际，快时尚品牌

FOREVER21又回来了。6月12日，北京

商报记者在品牌微信商城中看到，女装短

袖的到手价仅有40多元，男装短袖则均

为50多元。在本就售价不高的快时尚品

牌中，FOREVER21价格也依旧偏低。业

内人士指出，“线上成本更低，也可利用品

牌的剩余价值和影响力继续获得利润，但

低价未必能帮助其成功拿下中国市场”。

近日，FOREVER21微信公众号发

布“6·18”大促消息，在微信小程序官方

旗舰店进行促销，正式对外公开品牌在

中国的发售渠道。北京商报记者在天眼

查发现，FOREVER21微信商城现由旭

声服饰（深圳）有限公司经营。

负责运营FOREVER21中国业务的

旭声电器（深圳）有限公司的相关负责人

向北京商报记者表示，FOREVER21回

归中国市场属实，但准备工作仍在筹备，

暂不便对外透露更多信息。

如今微信商城正式上架产品，也意

味着FOREVER21的发售渠道已经建

立。不过，FOREVER21线上的运营商并

不专一，各渠道的网店由不同运营主体

负责，且产品体系与价格定位也有着较

大差异。天猫上有两家店铺，分别为

“FOREVER21女装旗舰店”与“forev-

er21男装旗舰店”，前者运营主体是广州

合■贸易有限公司，后者为穗元服饰（杭

州）有限责任公司。北京商报记者查阅天

眼查发现，上述两家公司与旭声服饰（深

圳）有限公司无任何投资关系。

或许是因为运营方的互无关系，导

致FOREVER21的线上产品有些“割

裂”，价格也未统一。天猫上的“FOR-

EVER21女装旗舰店”所售产品与模特

均与FOREVER21微信商场大相径庭，

而“forever21男装旗舰店”的产品虽与

FOREVER21微信商场有同款商品，但

同款商品售价却差出了10倍。例如一款

宣传图片相同的男士短袖，“forever21

男装旗舰店”售价为699元，FOREV-

ER21微信商城售价却仅有55.3元。

对于上述两家FOREVER21相关天

猫店是否为FOREVER21官方旗舰店，

旭声电器（深圳）有限公司的相关负责人

暂未回应。

与上述快时尚行业中的主流品牌

不 同 ， 此 时 进 入 中 国 市 场 的

FOREVER21却是开启了低价促销之

举。在唯品会“6·18”大促折扣中，499元

原价的小香风上衣，最终折扣价为108

元。在FOREVER21微信商城，该款小香

风上衣如果再叠加微信商城的“6·18”

额外满减优惠，预计到手价格为75.6元。

不仅如此，FOREVER21微信商城的一

件女装短袖的到手价也仅有40多元，男

装短袖的到手价则均在50多元。即便是

在本身价格就不高的快时尚领域中，这

样的售价也算得上低价。

“FOREVER21再次回归，选择了一

个差异化战略。在品牌定位上依旧为一

线快时尚品牌，但在价格上走了一个更

为亲民的路线，”中国人民大学高礼研究

院副教授王鹏认为，“如果还是按原来的

价位，从衣品、质量、营销口碑等可能并

不占优势。所以通过打折促销等方式也

有利于迅速扩展市场，让老用户回归。结

合多元化的新媒体平台传播，有可能积

攒一批新粉丝。”然而，时尚透明度创新

中心发起人杨大筠则认为，微信商城促

销等行为并非是品牌方自身在摸索电

商，而是授权给运营公司做电商品牌。线

上成本更低，同时利用品牌的剩余价值

和影响力获利。“但是FOREVER21价格

偏低，产品质量也饱受争议，在中国并没

有可观的市场价值和影响力。”

北京商报记者赵述评蔺雨葳
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