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物美便利店最快下半年开放特许加盟
十年后再度“解禁” 分成模式与众不同

香奈儿压缩中欧价差 挤压电商生存空间

奢侈品电商紧急降价应对

国美新增门店
超半数位于二线城市

Market�observe
市场观察·微商黑角落系列报道之二

本该是“自品牌”展现平台的微商，基于网络、社
交化强的特点也被传销组织利用。 北京商报记者调
查发现，使用微信进行传销活动的组织并不鲜见，其
中“WV梦幻之旅”已覆盖数十万人。该组织在美国注
册，但在中国并无直销牌照。借助微信，以“WV梦幻
之旅”为代表的传销组织也披上了微商的外衣。

“梦幻之旅”
WV全名为 “WorldVentures”，是美国的直销组

织，以低价旅游为产品进行直销。当北京商报记者提
出感兴趣时，负责人“果冻”显得很热情，“您好，很高
兴为您服务！WV是美国的全球最大的旅游俱乐部，
以直销的手法发展会员， 会员除了享受低价甚至免
费旅游，还可以发展会员带来被动收入。口述苍白无
力，不如给你看一段视频吧”。随后便发来两段视频，
内容为世界各地的旅游宣传片，夹杂着WV梦幻之旅
的文字介绍。

“WV与您的关系无非三种：一，没关系，我们不
强求，交个朋友也好；二，成为WV高级会员，可低价
享受梦幻品质旅游；三，成为经营者，合作共赢。月薪
90万元，财富自由。”“果冻”解释，他们从不主动发展
会员，只是通过成功来吸引会员加入。

成为经营者需缴纳511美元加盟费和200元培训
费。“果冻”宣称，这些加盟费可通过微信打给她，再
由她转交给上级。 此外， 每个月还需缴纳11美元月
费。“100美元一年后会作为旅游资金返给你，如果你
成功推荐四个会员，即可终身免月费。推荐的会员越
多级别就越高，收入也就越高。我们队长‘磊哥’月收
入超过百万元呢！”“果冻”说。

WV 的 会 员 分 为 SR、DR、MD、RMD、NMD、
IMD六个等级， 按发展下线的数量提升，IMD最高。
达到SR等级的“强哥”带领一支20人的队伍；“果冻”
只是普通会员，但她对“只要愿意努力，听团队的话，
终会成功”深信不疑。

轮番轰炸
北京商报记者提出“官方网站无法打开”、“香港

分部电话打不通” 等问题后。“果冻” 将记者拉入了
“考察群”，有七名会员坐镇帐中，打起车轮战。

除北京商报记者外，每个人的名字前都挂有“天
悦”两字。“这是我们团队的名字，一支优秀的团队会
为你带来质的飞跃。你有30分钟的时间进行提问，请
珍惜机会。”会员“绿萝花”用语音告诉记者，语气很
是骄傲。

对于直销牌照问题，“绿萝花” 显得不屑一顾，
“在中国拿直销牌照是有一个过程和条件的，安利在
2006年前并没有直销牌照，不是照样风生水起。等拿
到直销牌照再动手就晚了，我们是在和时间赛跑”。

然而，这番话实则是在钻漏洞。《直销管理条例》
自2005年12月1日起施行，在2006年7月前，并没有品
牌取得直销牌照。从那以后，直销才日趋规范。知名
IT律师赵占领表示， 目前没有直销牌照而从事此类
行为就是传销。在北京商报记者的追问下，“绿萝花”
很不情愿地承认，目前尚未申请直销牌照，随即宣称
没有空讨论牌照问题， 如果继续询问业务以外的问
题将踢出考察群。

据介绍，WV已在台湾和香港成立分部， 而活跃
在国内的“团队”并不属于它们，而是独立的团队。
“天悦”团队已有1.6万人，国内还有“珊瑚系统”、“路
老师”等多个团队，总人数超过10万。

“空中作战”
“强哥”非常推崇微信等线上平台推广，他们称

之为“空中作战”。在他看来，“网上陌生人多，市场前
景更为广阔”。

事实上，线上平台的最大“优势”在于规避了违
法后被抓的风险。 据了解，WV的国内团队并没有注
册公司，宣称直接对总部负责。支付方式也采用微信

支付，合同、收据均为电子版，很难作为证据。
“天悦”团队的主战场是微信，目标受众是没有

工作的女性和低收入群体。 这些人每天使用微信时
间较长，热衷于加陌生人为好友，很容易构建信任关
系。而“代理”则通过“高大上”的英文网站和宣传视
频引诱受害者上钩，一旦交了钱，这些人就成了“自
己人”，为了能减少损失只能加入这场“梦幻之旅”。

赵占领认为，微信目前已成为一个“微生活圈”，
一方面熟人圈子利于传播；另一方面，人与人之间的
交流具有私密性，易滋生违法犯罪行为。日前，国家
网信办发布《互联网用户账号名称管理规定》，“互联
网信息服务使用者需通过真实身份信息认证后注册
账号”一则，或将有力地对其进行约束。

传销骗局
剥开低价旅游的糖衣，所谓的“梦幻之旅”实为

一场“庞氏骗局”，利用新投资人的钱来向老投资者
支付利息和短期回报， 以制造赚钱的假象进而骗取
更多的投资。达到一定的数量瓶颈后，老会员定期回
报难以维持，则会出现问题。

根据WorldVentures的官方文件，73.7%的参与者
赚不到钱，只有0.1%的人收入高于贫困线，即每年赚
取325美元，且尚未扣除加盟费和月费。

然而，每位会员都坚信自己能成为下一个“月入
百万”的成功人士，对外界的质疑嗤之以鼻。“果冻”没
有工作，在家带着两个小孩，每天刷微信做微商，在微
商群里认识了“强哥”，被他鼓吹的“梦幻之旅”吸引而
加入，尚未参与过旅游项目。交谈期间，她一直在劝说
北京商报记者加入团队，最终，“果冻”坦言，“我只拉
陌生人加入，不想让亲人朋友也做这个”。

赵占领指出， 网络犯罪隐蔽性强， 取证调查困
难，但依然可向工商部门举报，传销行为可向公安部
门报案，以刑事案件处理。只要违法人员在国内，都
可由各地警方配合调查。 北京商报记者 李铎 肖鹏

北京商报讯（记者 吴文治）昨日 ，国
美电器（00493.HK）发布的2014年度业绩
报告显示， 其归属于母公司拥有者应占
利润达人民币12.8亿元 ， 同比大幅增长
43.5%。在门店布局上，国美2014年新开门
店145家，其中78家位于二线城市，占总数
近54%。

国美表示，公司在全国的门店数已经
达到1688家（含非上市）。2014年国美进一
步推进门店升级、二线城市拓展、加强超
市百货的联营以及电子商务的发展 。除
升级现有门店和新开门店外， 上市公司
还与百货超市加强联营 ， 报告期内共新
增154家联营门店， 销售收入于四季度实
现环比增长67%。国美线上交易额同比增
长84.4%， 通过应用程序预装等举措，国
美在移动端的交易额已占到线上交易总
额的19.4%。

报告显示， 国美2014年存货109.26亿
元，而2013年为82.21亿元；预付账款、按金
及其他应收款47.98亿元 ，2013年为23.33
亿元； 应收关联公司款项是上一年近一
倍。从上述数据可以发现，国美2014年频
繁发起大型低价促销，并保持线上线下电
器和3C产品具有一定价格优势，与通过增
加存货、预付款等采购变革密不可分。

国美表示，移动微店、国美在线、二级
市场以及门店智能化等方面将是国美的
重点业务，力争在2017年再造一个国美。

北京商报讯（记者 邵蓝洁）十年之
后，物美决定再次开放加盟。北京商报
记者从物美商业独家获悉，物美便利店
通过内部委托经营的店面已经达到40
多家， 正在讨论对外开放特许加盟政
策，最快将于下半年公布。不过如果套
用其正在运营的委托经营模式，物美在
签约金、保证金、营运费用等资金投入
和利益分成模式上与7-11、全时等便利
店都明显不同。

物美商业公布的去年财报显示，截
至去年底，物美共有565家门店，其中便
利超市397家，新开40家，除一家为委托
经营外全部为直营。北京物美商业集团
股份有限公司便利店管理部总监董岗
透露，财报中所统计的便利超市包括标
超和便利店两种业态，其中便利店约有
八九十家。最新的数据是，物美便利店
共97家，其中40家左右通过内部委托经
营模式运营。

在业内人士看来，委托经营的下一
步就是开放加盟。 据北京商报记者了
解，7-11虽然在2012年才正式开放在北
京的加盟，但其五年前就已经开始试运
行内部委托经营模式。董岗坦承，物美
确实正在考虑开放加盟，加盟措施还在
讨论中。

物美在2003年冲刺上市时曾经开
放过加盟，“当时采取的是自愿加盟，一
下增加了几百家店，最多时候便利店达
到400家， 不过这种加盟方式对品牌形
象影响很大，三年期满后全部停掉了”。
董岗介绍，在“冒进”结束后，2006年物
美便利店重回直营。自愿加盟可理解为
商标加盟， 原门店店主在缴纳加盟费
后，经过品牌总部的简单指导，就可以
挂上连锁品牌的商标，是品牌快速扩大
规模的一种途径，但在商品、价格、运营
上难以监控，对品牌造成不良影响。

据物美便利店负责加盟工作的员
工介绍，2007年物美便利店开始在内部
试行直营委任，2011年开始向委托经营
转型，委托经营门店的店长需要承担每
年8000元的签约金、5万元保证金、营运
费用以及10%的水电费，收入按照毛利
分成。如果达到预期目标，超出的毛利
会有一半返还给店长，反之则扣除未达
标部分的5%作为惩罚。“整体上奖多罚
少，我们希望透过利润共享促进店铺管
理的积极性。”此外，物美每月支付给店
长一笔钱，这笔钱扣除上述营运费用和
10%的水电费后大概是四五个员工的
人力成本。这意味着，如果店长精于运
营管理，或者自愿加班少请人工，那么

这笔钱就可以算做是额外的收入。
相比之下，7-11加盟模式相对严谨

苛刻，投入也较大，委托加盟需要30万
元加盟费用，而且加盟主要亲自运营店
铺。正在猛开店的本土便利店品牌全时
的委托加盟与7-11不同，加盟店主作为
股东，不需要参与运营，只需出资和按
比例分红。全时还有一种“特许加盟”模
式，加盟主需要参与店铺管理。预计加
盟主一次性投入70万元左右（包括加盟
费10万元 ）。 开始运营后 ， 店面利润
100%归加盟商， 加盟费用五年后全部
返回，如果加盟店铺不盈利，总部承担。

上述员工透露，“内部委托经营模
式反馈的效果非常好， 但这只是雏形，
对外加盟的条件还在讨论”。董岗表示，
下半年将找一两家先试行对外特许加
盟，不过他也有顾虑：内部委托经营因
为有员工对企业文化的认同以及零售
经验的基础，运营难度不大。但外界加
盟人士大多没有零售从业经历，不了解
其中风险，要经过甄选和培训。另外，加
盟需要品牌具有一定的知名度和规模，
物美在知名度上自不待言，但规模并不
是很大，如果开放加盟，则需要物美一
边对外加盟，一边加速开店。“今年的开
店速度不会低于去年，至少有40家。”

香奈儿在中国市场降价、 在欧洲市
场涨价背后， 是国际大牌酝酿拉平全球
市场价格的新思路。缩小的海内外价差，
也正在挤占奢侈品电商的生存空间。此
时， 不仅国内几大奢侈品电商紧急出招
降价保市， 阿里巴巴集团董事局主席马
云也准备切下一块平价奢侈品的蛋糕。

应对 奢侈品电商急降价三成
3月18日香奈儿对中国门店实施降

价20%的策略，同时将于4月8日对欧洲专
柜价格上调20%， 令中欧价差缩小至5%
左右。此时，以海内外价差为竞争优势的
奢侈品电商业，集体坐不住了。

北京商报记者发现，香奈儿调价后，
国内奢侈品电商寺库已在官网首页顶端
挂出“这一天终于来了，香奈儿全系包袋
直降中”的专题，同时对香奈儿每款产品
标出“原价”和“直降金额”，十分吸引眼
球。 如一款香奈儿Le boy黑色条纹包袋
此前售价为31200元，现价为27449元，降
了3751元，降价幅度为12%。

寺库品牌市场中心总监朱晓轩告诉
北京商报记者， 寺库香奈儿售价一直低
于国内市场价10-20个百分点。目前寺库
已对线上线下店内香奈儿包袋售价再下
调10%-30%左右， 目前部分商品售价已
低于欧洲。

无独有偶， 第五大道奢侈品网也对
网站上的香奈儿包袋进行了降价。 如一
款专柜原价为30400元的香奈儿宝蓝色
丝绒经典口盖包，现价为25850元。

利好 消费回流和代购出局
香奈儿降价已经引发消费热潮。上

海恒隆广场店在降价当天已人满为患，
上周末北京SKP新光天地香奈儿门店外
也全天候排队。南京、杭州等多地门店也
在现场排队抢购。

“这是奢侈品消费回流的信号。”第
五大道创始人兼CEO孙亚菲告诉北京商
报记者。她认为香奈儿降价后，内地奢侈
品市场开始回暖，市场信心获得提振。

不过，垂直类电商恐因此遭遇危机。

朱晓轩称， 那些单纯以赚取价格差为生
的“代购”和“C2C”模式电商平台会受到
一定影响 。“电商们最怕的不是品牌降
价，而是假货。”孙亚菲说。

奢侈品行业专家、 财富品质研究院
院长周婷也表示， 价格差是垂直类电商
赖以生存的根本， 专柜与海外价差大幅
下降， 必将严重挤压垂直电商的生存空
间。“垂直电商以及代购等渠道可能会逐
渐淡出市场。”同时，香港一位高端腕表
经销商也对媒体表示， 海外代购终将成
为过去式。

争抢 攻破大牌授权合作
香奈儿调价的同时也释放出了触网

信 号 。 香 奈 儿 时 尚 部 门 总 裁 Bruno
Pavlovsky在海外宣布调价策略时透露 ，
新定价策略对品牌踏出在线销售这一步
将有帮助， 并暗示集团需要至少18个月
至两年时间去开发全球性的强大功能。

奢侈品品牌一面降价一面触网，此
举将直指奢侈品电商的市场地盘。

“此前，香奈儿等奢侈品牌一直排斥
电子商务， 但未来可能与专业电商平台
合作，”孙亚菲认为，与品牌定位和调性
相符的平台， 更容易拿到奢侈品牌的授
权和合作。

有业界专家表示， 在供应链中掌握
更多的话语权， 市场冲击所带来的风险
也就越小。 而国内最大电商平台天猫正
尝试更直接的方式———攻下奢侈品供应
链。 马云日前在罗马会见意大利总理和
经济发展部部长， 以期拿下意大利奢侈
品Prada、阿玛尼等品牌的“海外代购”，以
跨境电商方式将欧洲商品同价拿到天猫
销售。

天猫相关负责人对北京商报记者表
示，“将让中国消费者足不出户享受着全
球同价的服务”，并会陆续与英国皇家邮
政、 澳大利亚邮政等在跨境物流方面深
度合作。

周婷认为，天猫大举进军奢侈品，势
必会进一步影响垂直电商的生存环境。

北京商报记者 王晓然 实习记者 王浩

“WV梦幻之旅”
传销披上微商外衣

“每人的朋友圈里都有个卖面膜的。”大量知名品
牌入驻后， 微商粗放式增长的蛮荒时代非但没有结
束，反而随着关注度增加愈演愈烈。北京商报记者耗
时一个月调查发现，微商营销花样频出、手段低劣，甚
至挑战法律底线。北京商报推出系列报道，揭秘微商
不为人知的黑角落。


