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便利蜂发布伙伴共赢计划便利蜂发布伙伴共赢计划

连锁便利店能否靠加盟破局连锁便利店能否靠加盟破局
■中国城市报记者 张亚欣

开放加盟，便利蜂正在寻
找新的出路。

日前，便利蜂官方发布了
便利蜂伙伴共赢计划，宣布招
募“委托型伙伴”，这意味着此
前一直坚持直营的便利蜂也正
式开放加盟渠道。

便利蜂以24小时新型便
利店为主体的科技创新零售企
业而自居，经历急速扩张后的
急速缩水，终究走上了开放加
盟的“老路”，难道便利店的行
业发展尽头依旧是加盟？在消
费者消费观念日趋理性的当
下，便利店的破局之路是什么？

从急速扩张到缩水
便利蜂亟待破局

知名本土便利店品牌便利
蜂曾高呼“只做直营，不做加
盟”，如今却放下身段，悄然开
放加盟模式。

目前，打开便利蜂小程序，
会收到写着“便利蜂伙伴共赢
计划邀请函”的弹窗，点击了解
便可看到加盟模式的具体信
息。目前，便利蜂只开放了“委
托型伙伴共赢”形式，即总部提
供店铺、装修、设备，加盟商投
入品牌使用费5万元、保证金
15万元、培训费1万元，加盟商
需与指定的辅助人全职进入店
铺工作，不得有任何兼职。

此外，便利蜂还另有“带店
型伙伴”加盟方式，要求自行负
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，但该模式目前尚未开启。
不论何种形式，便利蜂总部均
会提供经营指导、商品开发、店
务系统、物流配送、广告宣传、
会计服务。

然而，回溯便利蜂的成长
史，自2017年2月在北京开设
首家线下门店起就始终坚持直
营模式。毫无疑问，自营模式
拥有绝对的控制权，统一管理
资金、物力资源和人力资源，直
接赚取较高的营业利润，同时
优化其算法模型。创立之初的
几年内，便利蜂深受资本青
睐。经梳理，2017年2月，便利
蜂获得斑马投资3亿美元A轮
融资；2018年10月，腾讯投资
和高瓴资本战略投资便利蜂，
分别持股8%；2020年5月，便
利蜂获得数亿美元C轮融资，
投资方和投后估值未披露。此
后，便利蜂再无融资消息。

彼时，在资本加持下，便利
蜂急速扩张，2020年底，便利
蜂门店数量就已突破2000家，
更是放言，公司将于2021年开
启高速扩张模式，2021年的门

店数量将突破 4000 家，到
2023年将达到1万家并跻身中
国便利店行业第五名。

然而，理想是丰满的，现
实是骨感的。便利蜂当年的
豪言壮志并未实现，反之迎来
了急速缩水。2022年，便利蜂
内部还提出了“冬眠计划”，即
让部分门店、运营、供应链等
板块暂时“静默”，从而最大程
度减少损失。中国连锁经营
协 会《2022 中 国 便 利 店
TOP100》数 据 显 示 ，截 至
2022年底，便利蜂的门店数下
降至2005家，在中国便利店品
牌的排名也从2020年的第10
名下滑至第15名。

开放加盟合乎常理
但仍存挑战

与互联网行业轻资产不同
的是，零售行业本就属于重资
产。便利蜂的全自营模式是业
内成本投入最高、最重资产的
运营模式，而成本问题是横亘
在所有便利店面前的大山。

早在2022年，便利蜂提出
“冬眠计划”时，就有业内人士
预言：“不开放加盟，资金流转
会出现较大问题。”

对于便利店而言，加盟、融
资、店面快速盈利一般是资金
的三大来源。如今，便利蜂早
期的融资光环早已退却，此前
便利蜂疯狂扩张线下门店，也
让资金链承受巨大压力，而新
冠疫情这样的“黑天鹅”事件又
加剧了其经营困境。

据《2022 中 国 便 利 店
TOP100》的数据，排在便利蜂
之前的14名中，美宜佳、天福、
7-ELEVEN等多个便利店早
已开设加盟业务。

如此看来，便利蜂开放加

盟似乎合乎常理与商业逻辑。
“便利蜂开放加盟模式可以实
现扩大市场份额并加速发展。”
资深零售业从业者于敏告诉中
国城市报记者，开放加盟后，可
以让更多的加盟商加入，快速
开设更多的便利店，增加品牌
曝光度，提高销售额。

在中国食品产业分析师朱
丹蓬看来，便利蜂开放加盟的
战略无疑是正确的。当下，中
国的新生代人口红利已发生了
变化，新生代的消费思维与行
为一直倒逼整个零售业的创新
升级。因此，在当前的市场与
时代背景下，便利蜂放开加盟
可以让品牌效应、规模效应在
短时间内补齐，如果不这样布
局，便利蜂的营收和净利润都
会受到影响。

同时，不可否认的是，开放
加盟也像一把双刃剑，多数从
业者认为，开放加盟后，便利蜂
也将面临加盟商管理难度增
加、品牌形象控制困难等问
题。百联咨询创始人庄帅表
示，便利蜂曾经尝试通过数字
化、智能化来管理自营门店并
拓店发展，但效果不佳。“折扣
店的兴起让便利蜂受到了很大
的挑战，便利蜂的供应链体系、
连锁管理能力、单店的个性化
运营、便利店组织等方面都有
待提升。”庄帅说。

连锁便利店如何勇立潮头

随着国内人均可支配收入
增加、新兴产业崛起、社会保障
制度完善等，消费需求早已实
现从温饱型向品质型的跨越。
便利店作为民生所需，以“稳定
供应，保障需求”的责任担当成
为当下重要的零售业态。

而我国便利店的销售额和

规模也正不断增长。中国连锁
经营协会和毕马威共同发布的
《2023 年中国便利店发展报
告》显示，2022年，全国便利店
销售额从2019年的2556亿元
增长至3834亿元；2022年，全
国便利店门店数量从2019年
的13.2万家增长至30万家。

现阶段，包括便利蜂、罗
森、7-ELEVEN等在内的便利
店先锋企业都面临着跨行业竞
争考验，比如以美团、饿了么为
代表的外卖，以盒马、叮咚买菜
为代表的社区电商等都会给整
个行业带来客源分流的效应；
再加上，消费者消费观越来越
趋于理性，单纯靠价格战等策
略已经很难让连锁便利店勇立

潮头。如何破局不仅是便利蜂
要面临的核心考验，更是整个
行业要思考的问题。

有人曾戏言，便利店的尽
头是加盟。对此，于敏并不否
认，在其看来，这种说法是指加
盟模式在便利店行业普遍存
在，便利店作为零售业的一种
形态，具有经营简单、灵活方便
等特点，吸引了很多创业者选
择加盟经营。“但便利店能够长
久发展的关键在于不断创新，
提供更多元化的产品和服务、
提升消费者体验以及建立良好
的品牌形象和口碑。同时，便
利店还需要关注市场竞争和消
费者需求变化，灵活调整经营
策略、提高竞争力。”于敏说。

“选择加盟模式并非是所
有便利店必然的发展路径，实
现长久发展的关键在于多方面
因素的综合考虑。”中国数实融
合50人论坛智库专家洪勇在
接受中国城市报记者采访时分
析，首先，便利店需要不断提升
自身的核心竞争力，包括商品
供应链的优化、产品品质的提
升、服务水平的提升等；其次，
便利店还应积极拓展业务领
域，如引入新鲜食品、支付体验
的创新等，以满足消费者多样
化的需求；最后，在信息科技的
推动下，便利店可以加强数字
化转型，提升管理效率、精准营
销等。

洪勇进一步表示，便利店
还可以通过与其他企业进行合
作，开展跨界联营，共同拓宽市
场空间。例如，与快递公司合
作开展代收代发业务，与餐饮
企业合作推出外卖服务等。同
时，便利店还可以发挥社区服
务的作用，积极参与本地社区
活动和公益事业，提升品牌形
象和归属感。

重庆：“后街经济”添活力

今年以来，重庆高新区深入

挖掘重庆特色，营造消费新场景，

打造“后街经济”，让后街与主街

形成互补互促发展格局，让“后街

经济”成为新的消费增长点。

图为9月 20日，在位于虎溪

街道的一小吃街，各色美食吸引

众多市民前来品尝。

人民图片

便利蜂小程序内显示

的“便利蜂伙伴共赢计划”。


