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昨日是开学第一天，在3个上海

名医开的易可中医医院，谭氏筋伤中

心1个上午就陆续接诊了50余例颈椎

病、腰椎病患者，他们反馈，孙子孙女

开学了，终于有时间看病了。

腰椎间盘突出的黄阿姨，腰痛得

已侧弯，走路左腿牵拉着，到医院一查，

被告知要手术。一个邻居告诉她，在易

可中医医院通过治筋就能避免手术，让

她赶紧去。但因为暑假要照顾孙子，只

能忍痛拖着。谭氏筋伤中心王杰主任

通过手诊发现，黄阿姨腰背部两侧肌肉

高低不平，左侧比右侧硬，从腰到左臀、

左大腿，有多个压痛点，是筋（包括肌

肉、韧带、筋膜）出了问题。

易可谭氏筋伤中心，经过多位上

海、南京的骨科大咖共同研究，制定了

三阶段不手术“治筋”系统，针对深筋、

浅筋，均有治疗手段。尤其是其中的

高频电火花水针疗法，让药物直达深

筋，弥补了传统治疗的不足。

（江南）

神兽归笼，易可谭氏筋伤中心忙

不手术治筋受腰椎病老人热捧

傍晚，北京长楹天街商场某临
期食品店内人头攒动。入门处，“一
半价格”的大幅标语，吸引着不少顾
客陆续进店。

加多宝凉茶1元一盒、依云矿泉
水2.8元一瓶、大瓶百事可乐2.9元
……这家面积约80平方米的店铺，
主要经营零食、饮料、酒水、洗护用
品、化妆品等数百种商品。

“我们店临期商品占到一部分，
但不全是临期。”店员介绍说。

类似形态和功能的店面，仅在
该商场至少就有3家。据了解，这三
家店铺均是在近三个月才开门营
业。而这样的场景，也出现在京城
其他热门商圈。

线下实体店迅速“攻城拔寨”，
线上的战火却早已点燃。在各个电
商平台上，只要搜索关键词，就能弹
出诸多与临期食品相关的店铺。一
份数据表明，目前在电商平台上的
临期食品店铺数量已经超过3000
家。

临期食品店火爆背后，是市场
体量的迅速攀升。相关数据显示，
2020年中国零食行业总产值规模
超过3万亿元。即使按1%的库存
沉淀计算，临期食品行业市场规模
也有望突破300亿元。

此外，记者在调查中也发现，与
线下店面不断开张相比，行业里的
企业，同样大多是“新人”——某商
业查询网站的搜索情况显示，目前
全国范围内，企业名、品牌、经营范
围中含“临期食品”关键词的企业共
有约113家，企业名中直接包含“临
期食品”的企业只有约 47家。其
中，2020年以后登记注册的有45
家，仅今年以来登记成立的企业就
有39家。

井喷式发展背后问题重重井喷式发展背后问题重重，，记者调查发现记者调查发现————

临期食品店杂牌当家临期食品店杂牌当家
“全球好货”“超低价格”“白菜价！便宜哭

了”……前不久各类临期食品门店如雨后春笋
般出现。记者调查发现，各门店货架上，知名品
牌的产品少，不知名的品牌多。

在概念炒作、资本入局的同时，临期食品行
业的“火”，可能要降温了。

“疫情影响了过去很多传统实体渠
道的货源。做临期商品的人增多，对消
费者的折扣力度和利润非常大，衍生出
大量商家想进入这个领域。”北京商业
经济学会常务副会长赖阳表示，类似临
期和特卖食品，在国外也有成型、成熟
的商业模式，但在国内仍需谨慎乐观。

赖阳认为，目前国内临期食品行
业有基础，但也有一定乱象和风险。“不
是所有的临期东西都好卖，也不是所有
临期食品都有性价比。能否保障好品
质、口味、食品安全和服务，需要观察。”
他说，实际上有相当多的连锁店，其总
部未必有足够的货源保障能力，以及低
价支持各级店铺发展的能力。因此，商
家的风险也很大，“最后要么资本买单，

要么中小加盟商买单。”
“各种想法的人都在入局。有的

品牌总部是真想发展临期食品行业；
有的是为了炒概念、混融资上市，继
而套现；也有的是为了赚加盟费等。”
赖阳说，临期食品行业最终谁会胜
出，主要看三点：第一，有没有核心竞
争力；第二，有没有稳定有品质的货
源保障，以及相对诚信成熟的企业理
念；第三，有没有专业的现代经营的
技术。包括选址、商品品类规划、商
品大数据管理和分析、如何降低成
本、提升周转效率等。“做到这三条，
企业才能长期稳定发展。临期食品
这一新的业态，需要市场优胜劣汰、
大浪淘沙。” （北晚）

临期食品行业的货源是否稳定可
靠十分重要。业内人士表示，目前行
业不少公司都有自己直接从厂家拿货
的渠道。不过，也有从市场各级经销
商、批发商等方面倒货、凑货的现象。

“我们在北京、天津有仓库。无
论从哪个厂家来的货，都会一批批放
进去妥善保管。”广州某临期食品企
业工作人员表示，随着行业发展，市
场需求量迅猛提升。在最初阶段，不
少一二线品牌产品是市场追逐的对
象，“不过它们哪有那么多的临期产
品啊？需求多了迫使进货渠道也要
更多。所以，有没有自己稳定的货源
和仓库就成为考验。”

他透露，公司常年与国内外诸多
品牌厂家合作拿货。但市面上也有
企业，没有自己稳定的货源和渠道。
一旦下面的加盟商家缺货，就会临时

从超市、食品零售经销商、批发商等
方面倒货、凑货，甚至异地之间调货，

“这样的方式压力大、耗时间，产品来
源也无从保证，给本来就临期的产品
质量带来了风险。”

“问我食品的来源、是否正品没
有意义。合同里会写上，任何一款商
品有变质、腐烂、超期等质量问题，我
负责，还给你赔付。”某临期食品企业
负责人表示，该品牌2013年就涉足
临期食品，是真正打通了与大小企业
合作拿货的渠道。不过，眼下也有临
期食品企业并无自己的仓库和稳定
货源，“不愿意，也不敢给你看仓库和
货源。他们就是‘割韭菜’赚加盟费，
我们叫它‘资本赌博式’做法。”

记者发现，如今涉临期食品店内
的不少商品，生产日期并不真正临
期，甚至多为今年七八月份出厂。对
此，店员们普遍解释为“卖得快，来的
货很新鲜”。然而，在业内人士看来，
这既是一种营销手段，也是临期食品
行业品牌随市场演变，逐渐谋求转变
的信号。

“以前主要谈‘临期’，但事实上临
期食品并没那么多，有一部分被市场
消化，也有的被回收处理了。现在主
要谈折扣、谈优惠、谈特卖。”一名行业
人士介绍说，随着市场演变，一些行业
品牌也在逐渐淡化“临期”标签，而“折
扣”“优惠”“促销”“特卖”等概念，更容
易激起消费者的购买心理。

目前市场上涉临期食品的企业，
主要经营模式为直营和加盟。具体
到加盟，临期食品行业各品牌竞争也
颇为激烈——有的需要数万元加盟
费，有的需要押金，有的则无需加盟
费和押金。最低拿货价格，可低至1
折。

“正期、临期、网红、库存、尾货、
特价商品，一站式集结。”广州一家企
业，此前常年经营进口食品，今年以
来改做临期食品加盟业务。

“我们不像某企业，需要近6万元
加盟费，我们主要就是装修设计的物
料费和拿货费用。”一名工作人员介
绍，公司有自己的进货渠道，共有两万
多种商品，以国产商品为主。“一般拿

货价两三折，最低可做到卖价的一
折。效益可观，总体毛利润在40%到
50%之间，净利率怎么着也有30%。”

江苏某临期食品企业，去年以来
在北京已开设三家实体加盟门店。
其招商负责人表示，加盟该品牌主要
涉及三项费用——押金，依据店面面
积为18000元至68000元、设备物料
费1万余元以及进货货物价格。“正常
情况下，一平方米面积要堆上去900
元的货品，不然会显得稀稀拉拉，顾客
体验感不好。”该负责人说，加盟后会
有专人帮忙指导选址、营销等。

在多家临期食品门店，店内或多
或少摆有诸如统一、百事可乐、依云
等一线品牌，但占比普遍很少。更多

的临期食品品牌，在市场上相对不太
知名。业内人士道出这是一个商业
规则——“一二线品牌的利润薄、三
四线品牌利润更多。”

“你摆那么多一二线品牌，就是
赔钱赚吆喝，必须多上三四线品
牌！”某临期食品品牌招商负责人更
是直白。他表示，一二线品牌的货
源和销售体系稳定，对产量的风险
把控好，因此进入市场的临期食品
相对较少；此外，一二线品牌的市场
价格很透明，三四线品牌相对模糊，

“你要是一二线品牌的价格没有优
势，摆上去了更会让顾客感受不到
实惠，影响店面形象。所以，必须多
铺三四线品牌。”

运作
三四线品牌撑起利润空间

考验
货源不稳增产品质量风险

声音
“临期”市场需优胜劣汰


