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可惜的是，他們與華社脫節了、菲
律賓化了；使得這一家人的四個男孩子，
也許是受不了其父母的無言婚姻，自己做
主，不是同出生仔（中菲混血孩子）便是
同菲傭牽手。最可惜的是，他們夫婦最看
好和疼愛的第四子，也是計劃同蓮子結親
的孩子，卻同一個緊追不捨的菲律賓女店
員結婚了，聽說敗得很快。

年近花甲的表舅媽海莉姨，是個精
神矍鑠且十分賢淑，典型的相夫教子型的
人，指揮傭人把家裡收拾得整齊乾淨，一
家人和和睦睦地簇擁著她；十個孩子都大
學畢業，她是功不可沒；但是，她的慈愛
只是對她的子女而言，對蓮子則是另一副
面孔。她曾毫不客氣地對她說，樓上用水
時她就不能用；看電視也不能開大聲，恐
影響其子女的休息；電話先是說不能用太
久，到了現在是不讓用，也不叫人了，既
便閒置著，也不讓打，恐怕其子女和孫輩
們打進來佔線了：若是有人來找她，便臭
臉相迎，就差惡語相向了；可她女兒的朋
友來訪，則是喜上眉梢，滿臉堆笑，她對
子女的愛心滿溢。難怪其子女會在她60大
壽時，在蛋糕上寫有一一每個人都有自己
的母親，但是，沒有哪一個母親會像你那
樣，對我們萬千慈愛，呵護備至！

除了大表舅外，樓上人的愛好是搓
麻將。特別是三個女的，一旦三缺一的時
候，便把她拉去搓。後來蓮子發現了，她
們三個人合起來「圍剿」她，便少去湊數
了。因搓麻將而不止一次地聽到海莉姨的
小妹抱怨說，當年她同父親自碧瑤來投靠
她時，其父親因為好賭成性，又每賭必
輸，先是把家族擁有的近百公頃的山地地
契押給了女兒，拿到了一些錢便去賭，結
果是輸得精光，再押再輸，幾年下來，把
山地、房產、廠房的地契全部押得一乾二
淨，還欠了一屁股債；海莉姨便露出了猙
獰的面目，親自動手，把自己父親的換洗
衣褲扔到馬路上，並把人趕出了家門，導
致他到宗親會去投宿……這段往事，其妹
妹時常掛在嘴邊念叨。

菲妮聽蓮子說到這裡，看到了她冷酷
無情的另一面。一個對親生父親都能出狠
手的人，對別人更不用說了。不禁對蓮子
說：「我們要儘快離開此地此人。」從蓮
子的娓娓道來中，還得知了——他們的生
意是服裝，主打T恤和牛仔褲的批發和零
售。在大馬尼拉市的各個批發商場裡都擁
有店面；孩子們之間，互通有無，密切配
合，生意做得如火如荼；近來，他們的大

女兒麗蘭，也收穫了愛情，正同一個南安

來菲律賓發展的文人黃南翔熱戀。可一開

始，卻是與替麗蘭看店的她先一見如故談

笑風生，可不久，迫於現實的因素，轉而

對麗蘭展開了攻勢，並確定了戀愛關係。

菲妮不禁感歎，現實的魔力真的太大

了，能讓兩個談得正歡的青年男女轉向去

屈服有形的存在，而摒棄了形而上，這樣

的婚姻，不能不說是種無奈和殘缺；也讓

幾乎來自大陸的年輕人，為居留證和做生

意，不得不都做出這樣的選擇。

菲妮在心裡對自己說，我不會把自己

的幸福同一個對牛彈琴的人拴在一起；無

法深度地暢談人生的喜怒哀樂，還有什麼

意思呢！？

談了樓上人的生意後談自己。蓮子指

了指床尾那幾大捆的T恤說：「這是我的

小買賣之一，批發一捆能夠賺120比索；也

向過去的老闆拿些首飾：耳釘，耳墜，項

鍊等來兜售給老師朋友；但正規的工作是

在學校裡教書半天，月薪3千多比索，可督

課的收入較可觀，每人收550比索一個月，

有時能收入一萬多比索，拿到錢便去買美

金，或是24K首飾保值。」聽了蓮子的斂財

之法，菲妮感到錢的重要性。

蓮子繼續說道：「海莉姨收我的房租

是1500比索，聽說你要來便多收了500；我

今年計劃早上教幼稚園，多增加收入。至

於在此地找一個中意的對象絕非易事。

(○四八)

錢昆歐遊打油詩
巧克力館

巧克力館客接連，
參觀中庭巨噴泉。
濃郁香味迎遠客，
紛紛留影糖漿前。

沒人排隊，喜茶急了？ 
回河北老家過年的大悅，大年初五時見

家附近的喜茶開門營業，就想著來一杯。

才剛中午，前面已經有幾十杯在等，大

悅改點了外賣，一小時後就送到了家門口，

「現在不管是在北京還是在老家點喜茶，都

快多了。」

過去兩年多，開放加盟後的喜茶門店總

數大漲，為瘋狂內卷的新茶飲添柴加火。與

之相伴的是，排隊買喜茶的盛況也已成為過

去，哪怕是過年期間，門前顧客排隊、外賣

小哥雲集的場面也不多見了。

不過，正月剛要過半，喜茶卻突然宣佈

暫停加盟，一時間引發業內熱議，喜茶怎麼

給自己踩了剎車？頭部品牌主動收手，奶茶

生意真的不好做了？

喜茶官宣，先不搞加盟了
喜茶暫停加盟的消息是以內部郵件的形

式出現的。

這封名為《不參與數字遊戲與規模內

卷，回歸用戶與品牌》的內部信提到，盲目

的門店規模擴張正導致整個行業陷入同質化

競爭與門店過剩。

與此同時，「喜茶合夥」官方小程序也

顯示「暫時停止接受事業和火申請」，僅保

留了預留申請信息的通道。

算起來，喜茶放開加盟還不到3年時間。

2022年11月，此前一直堅持直營的喜茶

宣佈開放加盟，彼時其門店總數尚不足900

家。

喜茶的加盟條件堪稱苛刻。首先的入門

資質就是50萬以內的開店費用，以及100萬現

金儲備。

花錢開店很自然，除了此前以大店模式

開放加盟的奈雪因費用過高嚇跑不少加盟商

外，20—50萬的加盟費用屬於正常範圍，但

100萬現金流的要求實屬少見。

不僅如此，喜茶更是對加盟商本人提出

了極高的要求：「受過高等教育，有市場工

作和從商經歷，或者5年以上企業管理經驗」

等。

這是其他連鎖品牌從未開出的要求，

但並沒有阻擋住很多加盟商爭做喜茶「打工

人」的熱情。

喜茶《2023年度報告》顯示，到當年年

底，喜茶的事業合夥門店數超過了2300家。

14個月的時間裡，喜茶新開的加盟店是過去

10年開的門店總數兩倍還要多。

相比上一年，2024年的年度報告不再提

及門店數量，倒是與前述加盟商內部信中的

態度保持了一致，只是含糊地表示：「下半

年新開門店的平均業績高於上半年」。

窄門餐眼最新數據顯示，喜茶門店數已

經超過4400家。一度只在高線城市熱門商圈

出現的喜茶，就這樣被加盟商們帶向了更廣

闊的市場。

事實上，暫停加盟早在去年9月就有了徵

兆。

當時喜茶向事業合夥人即加盟商發佈內

部信，強調不會追求短期開店速度與數量，

接下來會控制門店加密，關注開店質量和門

店運營品質。

餐飲行業搞直營，絕對是個苦差事。特

別是新茶飲高度競爭的情況下，想要不鋪門

店數量只靠產品創新和營銷套路來留住消費

者，難度太大了。

過去兩年，快速拓店、擴大規模是各大

茶飲品牌都在做的事，哪怕是喜茶，也必須

依靠加盟商補齊這門課。否則眼見著如霸王

茶姬這樣的後起之秀在全國快速鋪出幾千家

門店，切走本有可能屬於自己的蛋糕，喜茶

如何能不緊張？

那麼如今，選擇暫停加盟的喜茶究竟又

在想什麼？

喜茶為什麼暫時不想搞加盟了？
奶茶店的卷生卷死早已不是新鮮事。

窄門餐眼數據顯示，最近一年全國奶茶

飲品門店超過39萬家，全年新開門店超過11

萬家。但細看之下，門店數淨減少3.8萬餘

家。

也就是說，一年內有近15萬家奶茶店倒

閉，加盟奶茶店簡直成了名副其實的「投資

黑洞」。

大消費行業分析師楊懷玉認為，喜茶

的動作可以視為其應對行業飽和與內卷的一

種主動調整。在這樣的市場環境中，盲目擴

張確實可能導致資源的浪費以及加盟商的虧

損，喜茶此舉意在避免過度競爭，保護品牌

價值。

但從另一個角度來看，當拓店是搶佔

行業先機、提升自身競爭力的重要打法時，

喜茶的主動收縮，也有可能意味著繼續搞加

盟、繼續大舉開店已經不再賺錢了。

這幾乎成了行業現狀，遠不只是喜茶。

曾與喜茶共同逐夢「高端」奶茶圈的奈

雪的茶也是一樣。仍以直營門店收入為主的

奈雪，其2024年中期報告顯示，上半年直營

門店平均每間店日均訂單量減少了26.8%。

今日（2月12日）剛在港股上市的古茗，

其招股書顯示，截至2024年9月30日止九個

月，其單店GMV、單店日均GMV、單店售出

杯數、單店日均售出杯數、每筆訂單的平均

GMV、單店日均訂單數以及每家新開加盟店

的日均GMV都較2023年呈同比下降。

至於此前上市的茶百道，其半年報也指

出因大環境變化，公司加大了對加盟商的政

策支持，對貨品和設備也給出了更大優惠。

這樣的政策和舉措的背後，恐怕正是經營情

況不及預期，必須給加盟商以信心。

資深餐飲投資人、新茶飲加盟代理商

穆亦晨與包括喜茶在內的眾多品牌加盟商有

業務往來，就他瞭解，近兩年來喜茶確實活

得沒有以前那麼「滋潤」了。對很多門店來

說，在激烈的市場競爭中「先活下來」可能

才是當務之急。

更何況與做供應鏈生意的蜜雪冰城不

同，喜茶搞加盟，身上還是有一些「包袱」

在的。即使不再提「高端」二字，但所謂的

「質感」依然會出現在喜茶的表達之中。

因此，連鎖經營管理專家李維華表示，

喜茶暫停加盟的背後很可能存在一個現實情

況，即現有加盟店的盈利情況、品質把控等

效果可能不夠理想，不得不暫停下來總結經

驗。

一位前喜茶門店員工也補充道，據其

在華南某城市的直營店和加盟店的工作經驗

看，直營店薪資、福利和加班等情況都比較

規範，而在加盟店則明顯能夠感覺到老闆在

試著壓縮成本，不僅嚴控工作時長、時薪

等，甚至極少數情況下連衛生標準都有所下

降。

即使是普通消費者，也能在社交媒體上

找到不少他們吐槽喜茶少數門店品質下降，

或是體驗不及過往的帖子。

穆亦晨也從喜茶加盟商視角判斷道，比

起標準化程度極高的不少同行來說，喜茶主

打「鮮果」，實際操作難度大，損耗高，毛

利率也相對較低，很容易讓加盟商在回本壓

力下盡可能地對服務或產品「偷工減料」。

暫停加盟後，喜茶也有更多精力花在加

盟店的運營管理上，提升加盟店的品質，也

避免加盟店之間的不良競爭。

連鎖產業專家、和弘咨詢創始人文志宏

總結道，無論何時，規模化對於新茶飲品牌

核心競爭力的打造與延續都非常重要，但就

喜茶而言，純捲開店數字遠不及蜜雪冰城、

古茗這類性價比品牌，也容易丟失長期以來

建立的品牌形象和消費者信任度。

現在把步子暫時停下來，對於喜茶以及

現有的喜茶加盟商來說或許都是一件好事。

就目前得到的消息來看，喜茶只是不再

接受「新」加盟商，並未限制原有加盟商繼

續拓店。穆亦晨表示，眾多老加盟商聽聞喜

茶暫停加盟時都「很高興」，優質點位始終

有限，「不用擔心自己的店附近又莫名其妙

開出一家新店了」。

喜茶收手，之後呢？
但問題在於，當喜茶暫停的時候，競爭

對手們的步子仍在向前。

李維華指出，當前各大連鎖品牌仍在不

斷擴大規模，下沉、出海、持續加密門店，

以喜茶門店四千餘家的門店總數，很容易受

限於規模而帶來更多弊端。

最典型的就是無法以規模效應實現供

應鏈上的價格優勢，運營效率也會被拖累，

這在性價比時代就會成為絕對的劣勢，拒絕

「價格內卷」很可能成為一廂情願的說辭。

其次，門店不夠多也就意味著無法觸

達很多地區的消費者，喪失了相應的市場機

會，同時這也會直接影響品牌的宣傳聲量，

李維華以社交媒體互動為例，消費者無法購

買喜茶，自然不會關注喜茶，更不會因為喜

茶發朋友圈。

他也進一步解釋道，新茶飲競爭激烈固

然不假，但增長率放慢並不意味著市場的停

滯，新茶飲市場規模仍在穩步擴容之中。

熱點區域或許密度極高，但在全國範圍

內奶茶店總量並沒有達到所謂的「飽和」。

下沉品牌向上，一線品牌下沉，或者乾脆出

海尋找更多機會，市場的增長空間還有很

多。

在這樣的大背景下，喜茶的「收斂」，

於內固然是好，向外看則危機重重。


