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开放加盟 便利蜂变道“筑巢”
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月饼“合规”背后 一克涨价30元
黄金回收市场水涨船高
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已有直营店转加盟

便利蜂经历2022年的“冬眠”后迎来了新
动作。9月19日，北京商报记者在便利蜂App、
小程序看到其发布的“便利蜂伙伴共赢计
划”。内容显示，便利蜂正在招募合作伙伴，合
作形式分为委托型、 带店型两种模式。 据了
解，这是便利蜂自2016年成立以来，首次宣布
开放加盟。

公告显示， 委托型合作由便利蜂提供
店铺、装修及设备，要求申请者自有资金不
少于21万元，其中包含品牌使用费5万元、
保证金15万元及培训费1万元， 签约后申
请者需全职进入店铺工作； 带店型伙伴则
自行负责店铺、装修，便利蜂只提供设备，
要求自有资金为65万元左右， 该模式目前
尚未开启。

“开放加盟的消息属实， 这个门店是于9
月1日正式转为加盟店的”。 北京商报记者探
访位于海淀区的一家便利蜂门店时， 该门店
店员透露了上述直营店转加盟店的信息。在
该门店内， 工作日上午店内货架上商品相对
充足。100平方米左右的门店共配备了4名工
作人员，分别负责热食区、饮品区，以及理货、
打包线上订单等工作。

选择加盟便利蜂的合作商中， 一部分是
便利蜂门店的员工。刘宇（化名）就是其中之
一，他告诉北京商报记者，“我原先就是（便利
蜂）店员，现在加盟进来，有的员工也是原来
的店员”。据他透露，除去品牌使用费及培训
费，日常经营中的店租、供货成本由便利蜂负
责，他本人需要承担的成本主要是人力成本、
水电费等。

单店营收能有多少空间

谈到加盟，能否实现盈利、快速回本是绕
不开的话题。 便利蜂加盟业务相关负责人告
诉北京商报记者， 公司此前选择了部分门店
进行测试，根据数据大模型数据，店长转为加
盟商后，门店经营质量、营收等不降反增，且
门店形象也得到了一定保障。“这是一个双赢
的结果， 所以我们逐渐大面积开放加盟。”他
还透露，未来，便利蜂各地门店中，加盟店所
占比例将达到70%-80%。

若选择委托型合作模式， 按照上述加盟
业务负责人的介绍，以日销售额为2万元的门
店为例，月收入可达60万元，综合剔除毛利率、
总部分成等比例， 加盟商每月约剩余9万元左
右。在此基础上，加盟商要承担约4名员工的人
力成本，以及门店的水电费、盘亏等开销，最
后每月的单店营收大致在2万-3万元之间。

值得注意的是，看似“稳赚”的生意实际存
在着不确定性。一方面，虽加盟保证金在合约
到期后可退还，但刘宇提到，若出现设备丢失
等问题则可能从保证金中扣除。 按照前期21
万元的总投入来算， 每月营收取中间值2.5万
元，加盟商需要经营近9个月才可收回前期投
入资金。

中国连锁经营协会公布的相关数据显

示，2021年便利店样本企业平均单店单日销
售约5117元，2019年该数据则为5297元。虽
然北京地区便利店消费频次、客单价相比全国
水平预计要高，但便利蜂加盟业务相关负责人
给出的“单店日销售额为2万元”与中国连锁经
营协会公布的行业数据相差较大。

据介绍， 委托型合作需要加盟商从已
有门店中选择，接手后再进行经营。针对这
一模式， 中国社区商业工作委员会专家委
员潘好龙指出，加盟商在入局之前，需要了
解该门店的主要成本来源， 考虑自身经营
时需要解决的问题，谨慎决定。同时，还需
要做好开支核算、用工成本，且由于加盟者
需要亲自投入门店工作， 还要考虑自身的
时间成本。

借加盟出让成本压力

坚持直营一度是便利蜂的“招牌”，如今
开放加盟寻求合作伙伴、 吸纳资金或许与品
牌此前的发展表现不无干系。2022年， 关店、
歇业、 缩短营业时长等因素让便利蜂的高速
发展按下了暂停键。据红星新闻报道，2022年
3月， 便利蜂根据疫情情况启动冬眠计划，调
整部分服务力偏弱、消费者需求度低的门店。

除关闭亏损门店，此前，北京商报记者在
日常走访中也曾看到， 部分便利蜂门店出现
了营业时间不稳定、货架商品空缺等现象。在
社交平台，也有消费者反映称，周边便利蜂由
于人手不足，常常无法保证营业时长，营业时
店内只有一名店员，无法保证服务质量。

在中国百货商业协会秘书长杨青松看
来，开放加盟是便利店业态的必然，杨青松表
示，“通过开放加盟，可以减少总部投资压力，
更重要的是发挥加盟者的责任心、能动性，实
现最小经营单元的高效管理。”

将门店交由加盟商经营后， 既可以保证门
店经营、提高市场占有率，还可以将人力成本、运
营成本出让。“如果是24小时营业的门店，员工需
要倒班，每班次3人的话，一天起码需要6-9人，其
中的人力成本不容忽视。”潘好龙说道。

对于便利店业态的长远发展， 杨青松表
示，从消费者的角度来看，更需要考虑面对面
服务所带来的温度；同时，便利店的核心优势
在于鲜食商品开发，是确保客流、毛利的重要
因素，“如果没有出色的鲜食开发体系， 那便
利店只是一个高度精减版的、 高度数字化小
小型超市，市场竞争力难免打折”。

北京商报记者 赵述评 胡静蓉

拍二为一

临近中秋，大量月饼产品上市，在“瘦身令”
等引导的背景下，从价格到包装月饼都在进行大
瘦身。北京商报记者走访各大商超发现，不仅包
装大多较为简洁， 不超过三层， 售价基本在
100-498元之间，未见500元以上的月饼礼盒。而
常规散装月饼的售价在2-11元/块左右。 一位超
市销售人员表示， 从上周开始便已有消费者陆续
预订礼盒，折扣大的产品销量较好，广式月饼也受
到许多消费者青睐，预计本周会迎来较多订单。

除线下门店之外，各线上同样是月饼销售的
主战场。 北京商报记者在电商平台搜索月饼礼
盒后按价格降序排列后发现， 目前月饼产品价
格均未超过500元， 产品最高售价在499元。不
过，值得注意的是，部分产品在点入链接后里面
大有乾坤。 记者在一款宝格丽月饼礼盒的链接
中看到，售价449元的选项上显示为半盒，链接中
标注着“拍2为1盒”，但该款链接现在标注为“拍
前请咨询”。

“目前平台对于月饼产品的价格进行管控，不
通过平台下单， 通过微信下单还可以再优惠10
元。”上述月饼礼盒代购商告诉北京商报记者，目前
线上平台无法挂500元以上的月饼产品链接，所以
只能先在合规的情况下将产品上架，再通过更改选
项或者后补差价进行售卖。 以宝格丽月饼礼盒为
例，可以数量填“2”或者直接添加微信进行下单。

针对上述情况，北京商报记者拨打了北京市
场监督管理局电话，相关工作人员表示，建议拨
打12345反馈。随后，记者拨打了12345，相关工作
人员表示， 一盒月饼需要拍两单属于商家的自管
行为，中心无权干涉。而对于添加商家微信下单的
举动，上述工作人员表示，加微信购买属于私下交
易，一旦产生纠纷有关部门难以厘清责任。

擦边“技巧”

过往，“天价月饼”“奢华包装”等话题总能成
为热点，随着相关政策的出台，上述一些现象也
得到有效遏制。 去年8月，《限制商品过度包装要
求 食品和化妆品》正式实施，对月饼、粽子的包
装层数、包装材料、包装成本占销售价格的比例
等规定做了修改。同时，去年6月，多部门发布的
《关于遏制“天价”月饼、促进行业健康发展的公
告》中也提到，对单价超过500元的盒装月饼实行
重点监管，不得使用贵金属、红木等贵重材料以
及不得以礼盒等形式将月饼同其他产品混合销
售等。

然而，除了上述提到的“拍二为一”现象，“办
法总比困难多”的商家还使出了其他小“技巧”。
价格方面，王府半岛酒店、宝格丽酒店等部分酒
店的月饼价格仍然定价在500元以上。

为了避免“踩线”，部分商家还将月饼礼盒更
名为糕点礼盒，并进行搭售。以乐乐茶为例，其售
卖的中秋礼盒包含8枚糕点和8袋桂花乌龙茶，售
价188元，虽然该款“糕点”的外形和口味都与月
饼较为相似，但其相关工作人员却未正面回应该
产品究竟是否为月饼的问题，而是让北京商报记
者参考详情页的图片。关于此事，上述12345工作
人员同样表示，该举动为商家的自管行为。

对此，全联并购公会信用管理委员会专家安
光勇指出，有关部门出台相关规定对月饼市场起
到了规范和引导作用，具体来说，限制过度包装
减少了资源浪费和环境污染；防止搭售和混合销
售遏制了不合理的销售策略， 保护了消费者权
益； 重点监管高价月饼遏制了天价月饼的现象，
维护了市场的公平竞争。不过，部分商家为了合
规所采取的措施引发了负面影响，可能会误导消
费者，降低市场透明度。

多元消费

种种相关规定的出台是为了让市场更好地
回归健康发展，但这需要监管部门、企业端和消
费端等多方行动。

北京商报记者注意到，部分企业开始自觉推
广简化包装。 根据五芳斋2023年半年度报告显
示，公司对包装物进行瘦身，月饼礼盒包装体积
缩减了42%。

财经评论员张雪峰认为，有关部门的规定限
制了过度包装和过高定价等问题，让消费者更容
易辨别月饼产品的质量和价格，有助于消费者的
权益保护和市场秩序的维护，促进了行业的健康
发展。对于商家而言，其为了遵守相关规定，通过
合规举措来确保自己在合法经营的范围内，以避
免违法行为和法律风险的做法也可以理解。

在张雪峰看来，建立健康、有序、繁荣的月饼
市场需要产业链各方齐心协力。首先，企业可以
在产品质量和口味上下功夫，提供符合消费者需
求的创新产品。其次，有关部门和监管机构可以
加强对月饼市场秩序的监管，继续推进消费者权
益保护，并加强宣传，提高消费者的知情度和消
费意识。此外，对于存在需求的高端月饼礼盒，可
以设立相应的市场准入门槛和品牌认证标准，以
确保其质量与售价的合理性。从消费端来看，消费
者也应有理性消费意识， 通过了解产品信息和比
较价格来作出明智的选择，从而促进行业发展。

不过，安光勇进一步指出，为满足消费者的
多元化需求和促进行业的可持续发展， 商家应
不断提升高端月饼礼盒的产品品质和艺术价
值。同时，有关部门、行业协会、企业和消费者还
应共同努力，在满足监管要求的同时，制定更加
合理和细化的行业标准， 从而使月饼市场健康
向上发展。 北京商报记者 郭缤璐 张天元

常言道“金九银十”，这对于黄金
交易市场也同样适用。9月19日，北
京商报记者走访各大金店发现，金
价持续上涨， 部分品牌的黄金零售
价已从9月初的每克600元左右上涨
到了610元左右， 相较于去年同期
496元/克的黄金零售价，则有超20%
的增幅。 投资基础金价也有一定幅
度上涨，其中菜百首饰的售价从9月
初的467元/克左右上涨到了9月19
日的469.8元/克，周大福的投资黄金
价格也从9月初的535元 /克上涨到
了9月19日的550元/克。

与金价一同水涨船高的，还有黄
金的回收价。从业已有十年之久的深
圳水贝黄金商家张丰告诉北京商报
记者，近期的黄金回收价达到了历史
最高点。“现在回收价格在460多元/
克，而半年前的回收价格是436元/克
左右，涨了30元左右。由于金价处于
高位，来回收的顾客非常多，近两个
月的黄金回收量达到了之前的两倍
不止。”

据张丰介绍， 一般来说水贝商家
的黄金回收价格在大盘价减去10元以
内，但品牌商家的回收价则要低一些。
北京商报记者询问多家黄金品牌后发
现，能够提供回收业务的并不多见，周
生生、老铺黄金等均表示不能回收，但
可以换购。 周大福则在部分线下门店
提供回收业务，回收价仅为450元/克。
如果是在周大福进行换购的话， 则需
要补85元左右的折旧费， 非周大福的
首饰还要额外补5%的耗损费。 中国黄
金回收平台 9月 19日的回收价为
470.06元/克，但需要收取服务费，中国
黄金品牌3元/克， 其他品牌10元/克，
20克以下还需要收取快递费。

虽然不同的回收方式价格有一定
差异， 但整体来看目前依旧不失为卖
出黄金产品的好时机。 张丰给北京商
报记者算了一笔账，“比如有消费者来

出售年初买的两个100克金条， 当时
390元/克买的， 按现在的回收价出售
的话，净赚1.5万元”。此外，据钱江晚
报报道，一位来自杭州临平的顾客，在
近期一口气卖掉了600克黄金， 变现
33万元。

“现阶段如果手上持有较多的黄
金实物，可以参考出手，当前是黄金历
史最高位， 从保值抗通胀角度讲这轮
上涨已经可以抵消这轮人民币贬值。”
黄金高级投资分析师林大辉认为。

广州同信投资顾问有限公司总经
理、职业黄金投资分析师吕超也认为，
“最近国内黄金大涨，上海黄金交易所
黄金TD创下历史新高480.5元/克，许
多实物黄金持有者纷纷出手手头上的
实物黄金或金饰品， 导致行业旧金回
收量翻倍。 由于当前国际和国内金价
出现较大的背离， 国内金价大幅溢价
于国际市场， 此时出手手头上持有黄
金，还是比较明智的选择”。

他进一步指出，“因为作为全球性
的国际黄金市场， 不可能长期存在太
大的价差， 国内金价最终还是要回归
到与国际市场相匹配的价格水平。在9
月15日国内上海黄金交易所黄金TD
创下历史新高后， 市场开始出现分
化，抛售力度逐渐增强，金价跌回至
470元/克下方， 存在较大的回落风
险；而国际现货黄金则开始从1900美
元/盎司的水平启动回升行情。 国内
国际市场再度走出反方向行情。预计
两者在持续反向运行一个阶段后，国
内金价最终回归跟随国际市场波动的
常态上来”。

“不过， 消费者在出手黄金时，需
要注意优先选择回收价格比较合理的
正规黄金回收商，一般而言，回收价格
都是以交易所黄金TD当日盘价下浮
几块钱来计算， 同时要注意称量工具
的准度， 防范不良商家偷斤减量。”吕
超表示。 北京商报记者 蔺雨葳

多重月饼“瘦身令”下，部分商家仍打起“擦边球”。近日北京商报记者走访调查发现，临近

中秋，月饼产品逐渐占据线上线下的销售热榜，不仅大部分包装较为简洁，未超过三层，且礼

盒售价大多在500元以下。不过，为回避监管，还是出现了“是糕点不是月饼”“拍二为一”“微信

补差价”等玩花招的现象。在业内人士看来，目前出台的规定为月饼“瘦身”，让月饼回归本质，

也为月饼企业的未来发展明确了方向，但市场的良性发展不止于此，还需多方从各自领域入

手，从而为节日增加新风貌。

一向主打直营的便利蜂悄然开放加盟。近日，北京商报记者发现，便利蜂已正式开放加盟，分为委托型、带店型两种模式，

分别要求申请者自有资金不少于21万元或65万元左右。如果以日销售额达2万元的门店为例，加盟商想要收回前期投入的21

万元，或需要近9个月。目前，已有直营门店转为加盟店。据便利蜂工作人员透露，未来加盟店所占比例或将超过70%。随着经

营成本不断提高，出于扩张需要，开放加盟似乎已成为便利蜂的必然之举。不过，对于加盟商而言，选择加盟后能否尽快回本

仍有待商榷。

“便利蜂伙伴
共赢计划”

自有资金65万元左右

这是便利蜂自2016年成立以来，首次宣布开放加盟

未来便利蜂各地门店中
加盟店所占比例将达到

70%-80%

◆ 调整部分服务力偏弱

◆ 消费者需求度低的门店

委托型 自有资金不少于21万元

带店型

加盟负责人表示

冬眠计划

2022年3月


