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5月16日，山东城市服务职业学
院第二届“伊尹技能文化节”暨职业
教育周系列活动启幕。今年，学院创

新性地将职教周启动仪
式搬进了社区，深入群
众展示职业教育的优秀
成果，为当地居民带来
了一场别开生面的职业
技能服务盛宴。

启动仪式现场，街
道与学院相关工作人员
共同为志愿服务基地揭
牌，并向7位志愿服务负
责人授旗。长期以来，学

院落实立德树人根本任务，大力开展
志愿服务工作，积极对接社区街道，
充分发挥典型示范带动作用，是学院
营造关心支持职业教育良好氛围一

个有力的支撑点。社区服务也是本次
职业教育周系列活动的主要内容之
一，将为展示学院职教成果、探索专
业发展方向、提升城市服务水准提供
良好渠道。

山东银座集团、山东福瑞达生
物、银座汽车、山东省创新研究院等
众多与专业相关的省内行业龙头企
业也来到现场，与师生共同展示职教
成果、服务社区群众，充分体现了学
院与企业“零距离”合作培养职教人
才的先进育人理念。

“一技在手，一生无忧”。在持续
一周的活动期间，学院坚持“天天有
活动、处处有看点、人人有收获”，通

过“四开放”“三贴近”“两走进”，在校
内外以展览、讲座、培训等多种形式
架起一条校内外交流渠道，通过丰富
多彩的形式全方位、多角度展示职业
教育发展成果。

职业教育进社区是学院大力弘
扬“劳动光荣、技能宝贵、创造伟大”
的时代风尚，以及加强校地融合、推
广职教理念、营造关心支持职业教育
良好氛围的一次有益尝试。学院师生
走出校门、走入社区，积极向社会宣
传职业教育“前途广阔、大有可为”，
展示职业教育改革发展成果，体现了
学院师生勇于担当、勇于开拓的职业
情怀和奋斗精神。

走进社区，带来别开生面的职业技能服务盛宴

山东城市服务职业学院职教周活动举行
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新店越开越多

5月21日15点，街上的人不算
多，张大力（化名）正坐在自家店门
口的躺椅上刷手机。见记者路过门
口停住了脚步，他热情地打了个招
呼，询问有什么需要。

今年四十多岁的张大力，在济
南泉城路商圈经营着一家30多平方
米的便利店，开业已有七年。聊起生
意如何，张大力感叹道，“赚还是赚
的，就是比以前少了，你看，光这条
街上就有八家便利店。”

张大力的便利店位于济南老城
繁华地段的泉城路商圈里，周边有
不少酒店、写字楼、小吃街，走几步
就是济南世茂广场。好的地段，往往
是商家必争之地。顺着张大力的手
指看过去，不足300米的街上两侧开
了多家便利店，包含7-11、橙子便
利、倍同等不同品牌。记者在地图软
件上搜索发现，在张大力门店所在
位置一公里内，有70多家便利店，几
乎是一场贴身肉搏战。

“人流量总共就这么多。”张大
力说，最初开店时只有他和一家橙
子便利，虽不能算平分天下，但一年
到头兜里落个十几万元也不在话
下。奈何好景不长，从2019年起，越
来越多的“对手”在张大力身边冒了
出来。

对此，在济南CBD中央商务区
开便利店的老刘也深有感触。他的
便利店处在写字楼办公区，多家便
利店在楼宇间“短兵相接”已是常
态，一栋楼下就有罗森、友客、橙子
三家。

“咣咣咣……”听着不远处又有
装修的新便利店，听说还是个大牌
子，老刘心里的危机感又重了一些。

“大家最怕的就是周围又有新的便
利店出现。”老刘坦言，在竞争加剧
的情况下，无论是平均单店销售额，
还是平均单店覆盖的人口，都有一
定幅度的下降。“写字楼周边几乎没
有固定客户，各家都是以路过的人
群为主。晚上和周末基本没啥人，也
就赚个白天和工作日的钱。”

根据济南市商务局提供的数
据，目前全市品牌连锁便利店数量
超过1250家。

成本水涨船高

好的地段，稳定的客流一定少不
了，因此，房租高也是个难题。张大力
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的店面虽只有三十几平方米，但在寸
土寸金的泉城路商圈，一年房租也要
十五万元。

张大力给记者算了一笔账，房
租平均一天400块钱，加上电费、物
业和人工成本，一天最少要赚700元
才能回本。便利店做的都是小本生
意，烟酒、日用百货虽然利润稍微大
一些，但和饮料、油盐酱醋等利润低
的产品一平均，毛利只有15%左右。
如果要赚回成本，日营业额至少要
达到5000元。

“店铺越大，成本越高，品牌便利
店都是四个人轮流干，每月光人工成
本就要两万元。”为了节省人工成本，
张大力并没有雇店员，一个人从早晨
8点干到次日凌晨，除了春节外没有
任何休息时间。张大力介绍说，来的
基本都是年轻人，再加上附近有酒
吧，晚上的生意略好一点，平均下来
一年能赚个几万块钱。

在记者与张大力聊天的半个多
小时里，仅有两名顾客进店消费。其
中，一位购买了一瓶15元的二锅头，
一位购买了一瓶5元的饮料。

90后便利店店主李寒（化名）把
店开在了济南东部一家社区的临街
底商，旁边既有写字楼，也有居住区。
相比热门商圈的高额租金，她感觉一
个月7000元的租金还算划得来，加上
物业费、水电费、人工成本等，每个月
的成本大约在两万八千元。

因为背靠居民区，她在店内增加
了蔬菜、水果、小吃等品类来拉高毛
利。李寒坦言，毛利按最高30%算，一
个月要赚九万多元，每天要赚3000多
元才能回本。夏季有冷饮和水果带动
销售，日营业额有时能过万元，冬天
生意则要冷淡一些。“看着天天来买
东西的人挺多，但也只是表面风光。
养家糊口是没问题，想做成大生意还
有点困难。”

“生鲜都是自己从七里堡批发

的，不像那些连锁大牌子有供应基
地，进价低了，利润也比咱高点。”李
寒坦言，生鲜产品的进货成本与周
转率和损耗有关，运营不善成本就
会增加。

供应链的问题，同样困扰着张
大力。“比如说，橙子便利这么多店，
进一批水一千瓶分给不同店，肯定
比咱一家店进五十瓶水要便宜。”张
大力直言，品牌便利店有资本加持、
专业运营和供应链优势。

让张大力、李寒等店主“眼红”
的大牌便利店利润咋样？据业内人
士介绍，像7-11、橙子便利、罗森这
类的连锁便利店，鲜食盒饭是盈利
关键所在，占便利店毛利总额的
30%-50%。不过24小时营业的便利
店人工成本也比较高，在去除正常
损耗外，利润能维持在33%左右。此
外，连锁便利店的自有品牌商品也
能创造较高的利润。

谁能抓住人心

除了竞争激烈，在济南CBD中央
商务区开便利店的老刘看来，人员流
动性大、消费降级和网购也都是影响
生意的原因。“现在还能赚钱就已经
很知足了，新开门的挺多，有些同行
扛不住冲击，关门歇业了。”

“除了同行，社区团购和零食折
扣店也来分蛋糕。”李寒直言，他们通
过压缩厂商、渠道和终端三个层面的
利润，产品价格相较其他渠道具有更
多的价格优势。

记者看了看部分便利店商品的价
格，大多都比线上平台和零食折扣店
贵20%以上。比如在零食折扣店8.8元
的一款巧克力，到了一家品牌连锁便
利店的货架上，身价就涨到了14.5元。

相比做大做强，现如今如何更
好地生存下去是摆在不少便利店面
前的首要问题。近几年，随着橙子便

利、7-11、便利蜂、罗森等一众新锐
势力入局，济南便利店市场竞争进
入白热化，比装修、拼店面数，价格
战也打得火热。

山东财经大学区域经济研究院
院长董彦岭教授认为，从近几年不
少便利店开业引起市民购物热潮的
现象可以看出，便利店在济南有很
大的消费潜力。济南便利店市场发
展至今，比拼的是价格、质量和服务
优势。

记者在走访过程中发现，不少
便利店门前打出了促销优惠的招
牌，买一送一、满38减10、特定商品
三折、限时抽免单等优惠活动。甚
至，有不少商品价签上的“线下专享
价”和线上价格出现了倒挂的现象。

与此同时，各家便利店开始集
体“触网上线”。外卖平台、小程序、
微信群……种种增量变化，保证小
店能有更多钱可赚。另一方面为了
盈利，不少品牌也在拼命开发自有
产品和特色服务。罗森的冰皮月亮
蛋糕等甜品，7-11的三明治、仲家
汇的滕州辣子鸡拌面……有些店内
还提供各种诸如雨伞租赁、复印传
真、快递寄存等服务。

“客户就这么多，大家都在抢，
就看谁能抢到客户了。”李寒说，在
便利店如何获得更多客户的这条路
上，大家都在努力摸索着。

虽然济南便利店市场不断迎来
新品牌，但并不适合盲目跟风入行。

“便利店对于一些想要找点事做的
人来说，几乎是零门槛，特别是加
盟，只需要准备好钱，选址、装修、进
货和人员培训都有专门的人来负
责。”在济南区域有多家连锁便利店
的业内人士解释说，便利店赚钱与
否靠的是老板的经营能力，以及长
期经营积累下的经验和人脉，这也
是不少便利店在激烈竞争下屹立不
倒的原因所在。

面对白热化的竞争，便利店打起价格战。

进入2024年，济南
便利店市场不断上新，
罗森、仲家汇、十足……
越来越多的品牌盯上了
这块蛋糕。在密集的写
字楼或商圈附近，便利
店一家挨着一家，竞争
进入白热化。这其中的

“味道”究竟咋样？
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