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设集合a

春夏秋冬四季更迭，“从前那个少年”会秃头长胖或变强，触手可及的罗森和7-11却往往保持如
初模样。在许多人眼里，小而美的连锁便利店像一个永无乡（彼得潘中的梦幻岛），人情味、烟
火气和暖洋洋等关键词不断涌入，提到它们时唇齿留香。

总是免不了加班的大厂员工赵沫（化名）说：“下班回去的路上只有风没有人，远远望到7-11的
灯，就有种到家的安稳感。”

心怀诗与远方、不甘碌碌一生的都市白领，不少人有着开个小店自给自足的理想，这个小店或许是咖啡馆，或许是
红尘客栈，也或许是日剧韩剧里经常发生雨夜浪漫故事的连锁便利店。创业实非易事，在这些选择中，加盟连锁便
利店或许是看起来最简单的一个，但事实真的如此吗？

智商税研究中心在进行长达一个月走访后得出结论，加盟便利店，只是换了形状的“为人打工”。

拿自己资金给品牌打工
“我建议还是别惦记便利店这一行，”海淀区一家7-11的员工告诉智商税研究中心，“一是太累，二是根本也没啥
盈利。赚钱的都是直营店，等直营店不赚钱了，才会转出去让大家加盟。”

参照7-11官网披露的加盟模式，A型为投资管理型，要求两位加盟者全职参与，并筹备80万元左右的启动资金。启动
资金中名目清晰的包括10万加盟费，1.1万培训费，2.1万开店准备费，20万保证金——保证金虽然未来会归还，但在
加盟过程中一旦违反711的规定就会有相应的扣款。

加盟便利店是好生意吗？加盟便利店是好生意吗？
（7-11加盟模式）

除此之外，知乎网友“天方燕谈-李燕”介绍，7-11在装修时必须使用总部指定的装修团队，一二线城市预计花费15
万元。尽管设备由公司提供，但自付的房租也是不小的负担，以五十平营业面积、1.2万/月计算，押一付三得准备5
万元左右，再加上连带保证人资产30万的背书，一个小小的便利店实际耗资几近百万。

便利店行业的一位资深从业者张磊（化名）表示，便利店受到选址与客流量的影响，如果选址不好，销售额较低，
那可能不仅赚不到钱，还要亏钱。

张磊说：“便利店的利润分配模式通常都由品牌总部制定，总部有绝对话语权，广大加盟主只能服从既定的利益分
配制度，不少以加盟为主的品牌便利店，总部要收走一半以上的利润。”

仍然以7-11为例，它的D型加盟被称作委托管理型，选择这种方式的加盟主需要找到一个伙伴共同亲自参与日常经
营，前期货款和日常运营产生的费用由总部承担，加盟人以分成过桥抽板方式获利。
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张磊向智商税研究中心介绍，7-11在北京的委托加盟店中，毛利4万元以下的门店，总部提成52%，毛利在4万至10万
元的部分提成68%；毛利超过10万不足22万元的部分提成78%。加盟主需要承担的部分包括房租、水电费、及人工费
用，“林林总总算下来，最后能赚钱的人确实不多，想赚大钱就更是不可能。总部的高提成，让很多加盟主最后都
感觉像是拿着自己的资金去给品牌打工。”

前期投入高、加盟条件苛刻的问题不止存在于7-11。

业内人士江天（化名）为智商税研究中心列出了加盟全家便利店的回报公式，“毛利润率25%，总部抽走62%，还得
减去人员费用、和总部平摊的水电、报废损失和扣税。往大了算营业额，日销10000，每个月加盟者拿到手的税后利
润是24795，水电平摊各5000，还剩19795，就算不交税，不报废，不雇人，清洁损耗都不计，一个月俩人就23500，
纯等于帮全家打工。”

没有增长预期的便利店加盟
目前正从事便利店生意的梁爽（化名）直言：“便利店是弯腰拣钢镚的苦活儿，如果在公司上班的月薪还不错，那
我不建议加盟便利店，因为薪水不会增高多少，反而由于24小时营业，要付出更多个人档案如何查询的精力和体力
。”

与此同时，经营店铺还面临增长预期的问题，创新创业心得体会起步阶段的投入和风险若是能交换中后期的营收腾
飞，那也是一桩称心买卖，但在很多人眼中，加盟便利店并不属于这个行列。

“天方燕谈-李燕”表示：“开店是需要时间养的，随着店面开的时间变长，建立一些知名度，营业额也会慢慢有所
上升，或许未来能赚得多一点，但合同期是5年，等这个店开始赚钱的时候，也差不多快到期了。”

江天也认同便利店加盟并不划算的观点，“采用加盟模式的企业一般是为了用较少资金还能实现扩张，但是由加现
在什么赚钱盟带来的食品安全问管理漏洞也会随之而来，对品牌造成重创，反而不能带来持续的发展。”

吃、喝一类高频消费赛道是便利店引流盈利的关键，这个赛道的产品又可以分为大众品牌的标品与渠道专供的鲜食
两大类，标品家家有，想要打出差异，依赖供应链的鲜食成为不二选择。

江天告诉智商税研究中心：“加盟所带来的食品安全风险是传统加盟模式便利店做不大的原因之一。对便利店来说
，如果不卖鲜食、不卖热食，单店营收就做不高。如果卖了鲜食、热食，加盟带来的利益冲突又很容易滋生食品卫
生问题，最终拖累品牌。”

加盟便利店是好生意吗？
（此前爆雷的便利店卫生情况）

对于加盟商来说，自己与传统夫妻店相比的最大优势在于鲜食等非标品，但这份优势无法真正转移到自己手中。

曾经加盟连锁便利店的高颎告诫，“千万不要加盟，做了五六年没有任何成长，不知道自己不干这行能干嘛。出来
啥也不能干，什么都要从零开始，开个小超市？那靠的也是供应链，我学会的整理货物、开收银机有啥用？”

网友“宝都”提出，假设两口子投资100万，年净利20万，而且每天工作时间都在12小时以上。那么7年后，两口子
手上终于有了140万和一间店，同时要面临店铺装修、设备更换、房租上涨等一系列问题。而换一种活法，拿100万
去做信托理财，按复利计，7年后手上拥有的将是200万现金与7年间劳动收入，不同生活路径造成的差异超过许多人
的想象。

管理制度无法解决的加盟顽疾
品牌总部面前，便利店加盟主始终居于弱势一方，就像2017年的上海星巴克，当美国总部试图收拢合资企业手中的
股份时，合作方也只能退位让贤。

有人指出形成加盟后的再开店，也就是不断赚钱、不断拓展来形成自己的连锁才是突破盈利天花板的关键。

单家便利店的营收讲不出太大故事，想要增加收入，关键还是升入管理。

海淀区7-11的那位小哥告诉智商税研究中心，自己的老板就是靠着三四家店铺共同营运，才获得了如今的收益，“
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普通人干不来这活”。

且不说个人精力终究有限，这个模式仍然无法根治食品安全隐忧。业内专家认为，加盟模式带来的食品卫生顽疾由
来已久，这与整个大环境息息相关，很难通过管理制度的调整来解决。

北京常见的连锁便利店中，只有便利蜂以“加盟模式招致利益冲突，容易滋生食品卫生问题”的理由坚持全部直营
。

便利蜂方面对智商税研究中心表示：“直营模式对门店食品安全的管控力更强，可以更高效地确保服务标准一致。
”

加盟或直营，是摆在便利店集团前的二选一困境，门店掌控力更强的直营背后是高昂的成本，快速回笼资金的加盟
代表着难以标准化的经营品质。江天判断：“当下国内便利店数量还远未饱和，作为城市的基本保障设施，便利店
还会迎来快速发展。”

政策的落地、下沉市场的兴起、消费理念的迭代⋯⋯种种因素都在要求企业做出选择并踏步向前，路口将至，而结
局尚远。

评论：便利店是规模效应的生意
很显然，如果你是一个有情怀的人，不计收入，就是想开便利店，那么这个生意对于你来说，没有问题。

但是，如果你想要靠开一个便利店来维持生计，想要把这个生意干成一个事业，那么还是劝你早早死了这条心，尤
其是加盟别人的品牌，因为便利店单店想要大规模盈利，是不可能的事情，这个生意从本质上来看，是一个规模效
应的生意，只有起了规模才能够变成事业，开得越多越挣钱。

那么，如果你是自有品牌，想要自己开连锁，那么你可以先加盟一个连锁店，自己趟趟水，搞明白什么是供应链，
什么是坪效，什么是布局，什么是SKU。

在这里，智商税研究中心推荐想要从事便利店生意的同学们，可以去看一本叫《零售圣经》的书，作者是711的铃木
敏文，书中共享了很多开便利店的技巧。

当然，这个世界里，有很多人有便利店情结，一个个深夜还在营业的便利店就像一个个深夜里的厨房，可以给人以
心灵的慰藉，但是又有几个人真正有这种需求呢？毕竟这是一门生意，而不是一首诗或者一部电影。

更多 作文 请访问 https://www.wtabcd.cn/fanwen/list/92_0.html
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