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海伦司该变成什么样？
夜间竞争变化下的门店转型选择
2026年上半年，集团收入同比下降20.3%，133家同店营业额下降21%。

单靠低价酒水，已难以确保消费者持续选择海伦司。 9869
2.32 亿元

2026年上半年集团收入
同比 −20.3%

−72.7%
本公司拥有人应占
期内利润同比

−21%
133家同店营业额同比
2026年上半年

本报告为独立商业分析，非公司官方文件 · 财务数据引自海伦司2026年中期业绩公告（港交所披露易）

转型方向均为建议方案，需经直营试点验证 · 各页页脚注明数据口径与来源
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E X E C U T I V E  S U M M A R Y  ·  核 心 判 断

平价聚会空间是海伦司最值得优先验证的方向
性质：战略建议 · 单靠低价酒水难以确保复购，转型需要回答“顾客为什么一次次约在这里”

01 核心判断：单靠低价难以确保复购

低价吸引第一次到店，却不构成持续选择的理由；2026年上半年，133家同店营业额同比下降21%，既有门店销售

走弱。

02 主选方向：预约聚会与固定活动

以可预约套餐和本地组织者建立重复预约；在需求已验证的时段，逐步拓展合适门店的白天营业。

03 条件性备选：分时合作

有日间客流的门店与咖啡经营者分时共用空间，以整店收益而非单一业态检验效果。

−21%
133家同店营业额同比 · 2026年上半年

−20.3%
集团收入同比 · 2026年上半年

68%
三线及以下城市门店占比 · 375/555家 · 2026年6月底

判断：转型的成立条件是重复预约带来整店收益改善，而不是延长营业时间本身。

口径：同店为两个比较期间分别至少营业140天的直营及特许合作门店 · 来源：海伦司2026年中期业绩公告 02 / 20



海伦司以低门槛的年轻人聚会需求建立业务
顾客需求 × 门店供给的对应 · 门店数单位：家，2020年末与2021年末

从需求到供给：模式如何成立

预算有限，希望与朋友轻松聚会 平价酒饮与自有品牌产品

初次接触夜生活，消费需要可预期 统一的菜单、装修与消费体验

低门槛，无需了解酒文化 座位空间与可复制的标准化运营

自有酒饮与统一经营，帮助海伦司把这一体验复制到不同城市；2021年的扩张速度说明了模式当时的吸引力，也

放大了此后的经营压力。

门店数量（家） 一年净增 431 家

351

782

2020年末 2021年末

2021年门店数由351家增至782家，同比扩张一倍以上；规模同时放大了经营压力。

判断：同一套标准化能力支撑了扩张，也意味着需求变化会同时传导到大量门店。

来源：财联社2022年报道 · 门店数为2020年末与2021年末口径 03 / 20



2026年上半年收入与同店销售继续承压
人民币百万元 · 2025年上半年 vs 2026年上半年 · 同店为两个比较期间分别至少营业140天的133家门店

集团收入（百万元）
291.1

232.1

−20.3%

2025H1 2026H1

期内利润（百万元，本公司拥有人应占）
50.3

13.7

−72.7%

2025H1 2026H1

同店营业额同比（133家）

−21%
133家直营及特许合作门店，两个比较期间分别至少营业140天，

不涵盖全部门店——压力同样发生在既有门店。

利润降幅远大于收入降幅

收入下降20.3%的同时，期内利润下降约72.7%——门店成本相对刚性，收入走弱被放大为利润压力。

同店口径排除了门店数量变化

同店下降21%说明持续经营的门店销售也在走弱——转型必须修复单店生意，而非仅调整门店

数量。

判断：经营承压同时来自门店网络变化与既有门店走弱——修复单店模型是转型的前提。

来源：海伦司2026年中期业绩公告（2026-08-28，港交所披露易）第2、5页 · 利润同比降幅据披露数计算 04 / 20



酒水的高毛利仍需要足够客流覆盖门店成本
商业模式分析 · 仅示意收入与成本的覆盖关系，不代表实际成本比例

− 原料成本 − 房租·人力·能耗

酒水销售收入 毛贡献 门店盈亏

顾客单次消费有限 需要足够桌次支撑 取决于聚会数量是否稳定

客流下降后的两难

· 顾客停留时间长、单次消费有限——门店更依赖稳定的聚会数量；

· 以持续降价吸引客流——同时压低每桌能留下的贡献，恢复盈利更难。

01 高毛利 ≠ 高净利

酒水扣除原料后仍有房租、人力、能耗要支付——产品毛利率不

等于门店净利率。

02 时间也是成本

顾客坐得久、翻台有限，每张桌子每晚能承接的聚会数量存在上

限。

03 降价不能替代理由

低价是获客手段而非聚会理由；降价同时压缩每桌贡献。

性质：商业模式分析 · 未使用实际成本数据，不构成对公司成本结构的描述 05 / 20



海伦司可能同时面对顾客减少夜生活和转向其他场所 待验证假设

用户行为判断 · 现有公开数据不足以量化各类流失比例

既有年轻顾客

路径一 · 退出夜生活

毕业、工作后减少夜间聚会，消费频次自然下降。

路径二 · 偏好分化

继续参与夜生活，但对音乐、酒品和圈子形成更具体的偏好，转向更匹

配的场所。

新客路径改变

新一代顾客未必重复上一代的入门路线，品牌需要持续证明吸引力。

这意味着什么

两类人都可能离开；统一的装修与菜单能控制成本，却

不能自动建立场所认同。

如果新客很快流失，经营将越来越依赖促销和拉新。

假设的价值在于指导调研：量化分流比例，再决定投入

方向。

边界：该假设用于指导调研而非结论——不应写成“所有年轻人都排斥连锁或标准化”；各类流失比例需用户调研验证。

性质：待验证假设 · 无公开数据量化流失比例 06 / 20



海伦司争夺的是顾客的聚会时间与预算
竞争已越过酒馆品类边界 · 定性结构梳理，不含流量比例

场所类型 承接的需求 潜在替代机制

社区酒馆 · 主理人酒吧 熟客关系、兴趣认同、喝酒聊天 以场所认同承接复购，分流对体验有具体要求的顾客

Livehouse · 特色演出场所 音乐、演出与明确的活动需求 夜间预算转向门票与演出消费

夜宵 · 餐酒场所 在吃饭时完成喝酒与娱乐 用餐即完成娱乐，减少饭后“续摊”需求

台球 · 棋牌 · 自助KTV 以共同活动组织朋友聚会 活动本身成为聚会理由，替代纯喝酒场景

注：各类场所与海伦司的客群重叠程度需另行调研；本表不比较规模与增速。

性质：定性竞争结构分析 · 不含流量份额数据 07 / 20



具体案例显示夜间消费有多种承接方式
指标口径互不相同：单店客流 · 平台交易规模 · 平台订单时段占比——不做横向排名比较

01 海底捞三里屯SOHO店
指标：单店客流同比 · 2025年7月，店经理披露

2025年引入夜间演出，有大学生专程到店观看——吃饭时已完成喝酒、聊天和娱乐。

+20~30%
单店7月客流同比

02 美团平台：台球与棋牌
指标：平台交易规模同比 · 2025年全年

共同活动让朋友聚会有了具体载体，替代“纯喝酒”场景。

+50% / +49.8%
台球 / 棋牌交易规模同比

03 无人歌房
指标：平台订单时段占比

深夜时段的娱乐需求明确存在，且由新业态承接。

>40%
22:00–02:00 订单占比

边界：案例支持“替代选项活跃”，不能证明增长都来自海伦司流失的顾客；

平台交易增长也不等于线下人流同比例增长。

来源：北京日报2025-08-12报道 · 美团2025年消费趋势报告（2026年1月发布） 08 / 20



海伦司已经两次尝试拓展白天业务
“日咖夜酒”不是新建议——分析重点应推进到分时段需求与长期利润

2022 2024

海伦司 · 越（湖北利川）

白天咖啡、奶茶与披萨；夜间酒水与烧烤。

“社区空间”店型

加入咖啡、简餐、甜点等品类，意图延长营业时间。

尚缺的关键数据

分时段的利润贡献

长期复购与重复到店

对夜间业务的影响

公开资料不足以判断试点持续贡献了多少利润；也不能把集团业绩下

滑直接视为试点失败的证据。

真正的评估问题不是“要不要日咖夜酒”，而是：

白天时段能否带来覆盖新增成本的付费需求。

来源：财联社报道（2022） · 酒讯（界面新闻）2024年报道 09 / 20



酒馆拓展白天营业需要建立新增需求
经营逻辑分析 · 两个方向并不对称，不预设任一模式成功

维度 茶饮店 ＋ 夜间酒水 酒馆 ＋ 白天时段

新增内容 主要是部分产品与操作 班次、备货、清洁安排

顾客认知 在原有客流基础上叠加 需要重新建立

改变性质 增加一个品类 经营一套新的生意

评估顺序

按需求—理由—经济性的顺序评估，而不是先改造再找客流。

① 识别附近需求 ② 明确选择理由 ③ 比较收入与新增成本

房租已经支付，只能降低新增业务的部分成本，无法保证有人进店——延长营业时间之前，先找到愿意付费的需求。

性质：经营逻辑分析 · 不预设任一模式成功 10 / 20



S T R A T E G Y  O P T I O N S  ·  方 向 取 舍

预约聚会优先试点，其他模式取决于门店条件
性质：战略建议 · 按收益来源与核心难点取舍，不使用虚构的精确评分

预约聚会与兴趣活动

优先验证

收益来源

套餐、饮品、活动服务

核心难点

稳定组织者与重复预约

分时合作
有日间客流时考虑

收益来源

场地使用费或分成

核心难点

合作方盈利与运营交接

自营咖啡茶饮
少量适配门店

收益来源

杯量及外卖订单

核心难点

新的产品与获客能力

全时段餐酒吧
暂不全国推广

收益来源

正餐与酒水

核心难点

厨房、人力与餐饮能力

建议：资源集中于预约聚会的直营试点；其余方向按门店条件触发，不做全国铺开。

性质：战略建议 · 优先级基于本报告分析框架，需经试点验证 11 / 20



可预约套餐能降低组织聚会的难度
建议方案 · 产品设计示意，非公司现售产品

目标需求

保证连座 · 朋友坐在一起

明确时长 · 两三个小时

可预期账单 · 消费提前确定

组织聚会的三件事——找场地、确认座位、估计账单——被一

次性打包解决。

项目 内容（示意）

预约方式 按人数与时段预约区域，保证连座与时长

基础包含 非酒精饮品、简单小吃、基础活动用品（如桌游）

可选加购 活动主持单独收费——不把服务无差别打包

价格规则 明码标价，账单在到店前确定

对门店的价值

01 提前安排人员与物料，收入更可预期 02 饮品承担配套角色，降低对“多喝几杯”的依赖 03 场地与活动服务成为新的收入来源

性质：建议方案（产品设计示意） · 非海伦司现售产品 12 / 20



预约量决定白天的人员与营业安排
建议方案 · 以预订贡献是否覆盖新增成本为开关，不预设实际客流曲线

时段 经营安排 开启条件

周末下午 在已验证需求的时段安排固定聚会或活动 需求已被试点验证

工作日下午 预订贡献足以覆盖额外开门成本时，再安排人员 预约收入 ≥ 新增成本

夜间 保留酒馆服务；按门店条件安排固定活动 预留清洁与备货时间

一天的营业结构（建议）

白天 · 按预约开门（周末下午优先） 夜间 · 保留酒馆服务

08:00 18:00 02:00

不必一开始全天开门——先做周末固定时段，再扩展到预订足以覆盖成本的工作日下午。

性质：建议方案 · 时段安排需经试点验证 13 / 20



本地组织者可以帮助门店形成固定聚会
建议方案 · 职责与交换关系 · 一次活动的热闹不能替代长期经营验证

内容 · 招募 · 现场带领 空间 · 饮品 · 活动体验

本地组织者
桌游主持 · 摄影小组 · 语言交流

海伦司门店
空间 · 饮品 · 预约收款

顾客
付费参与聚会

收益按实际付费活动分成 套餐与活动付费

组织者带来内容，门店提供空间与结算，顾客为确定性的聚会付费。

合作原则

01 每家试点店先选择一至两个稳定合作方，不铺开数量 02 收益按实际付费活动分配，避免长期依赖赠饮与补贴 03 白天顾客是否转化为夜间顾客单独观察，不提前计入计划

性质：建议方案 · 合作机制需经试点验证 14 / 20



统一基础服务可以与门店活动差异化共存
效率与本地体验的分工 · 效果需通过重复预约验证

总部统一 · 效率

产品品质与采购

控制成本与体验一致性

收费规则

明码标价，账单可预期

预约与结算

统一入口，沉淀复购数据

门店自主 · 本地体验

活动选择

结合当地客群与兴趣

时间安排

匹配本地作息与时段

合作组织者

本地资源与熟人关系

同一品牌下可以出现不同的聚会特色。

顾客持续到店，可以逐渐因为固定活动与熟悉的人——从经营第一次到店，转向经营重复发生的关系。

性质：建议方案 · 分工机制需经试点验证 15 / 20



分时合作适合有日间客流的门店
建议方案 · 合作方经营白天，海伦司经营夜间

同一空间的日夜分工

08:00 18:00 02:00

白天 · 合作方经营：咖啡设备、人员与产品 夜间 · 海伦司经营酒馆服务

交接点：不影响夜间准备与服务

前提条件

合作方自身能够盈利——分时不是补贴另一方

费用或收入分成约定清晰

交接不影响夜间准备与服务

适用边界

位置、采光或座椅条件不适合白天消费的门店，强行改造可能得不偿失

不同门店选择不同路径，不需要全部变成全时段门店

参考案例：2025年跳海采访提到，部分门店由其他品牌白天卖咖啡，跳海负责傍晚以后的经营——案例说明模式存在，不证明海伦司实施后必然盈利。

来源：晚点LatePost采访（蓝鲨消费转载，2025） · 性质：建议方案 16 / 20



提高利用率必须带来正的增量收益
教学用假设，非海伦司实际数据 · 单位：人/营业日、元/营业日

增量经营贡献（元/营业日）随到店人数变化

-360

-180

0

180

360

0 10 20 30 40

到店人数（人/营业日）

假设（教学用）

人均消费 30 元

变动成本后人均贡献 18 元（60%）

新增固定费用 360 元 / 营业日

盈亏平衡：20 人/营业日

10 人 → −180 元（新增亏损）

40 人 → +360 元（经营现金贡献）

比较白天开门与不开门时，原有房租不重复计算；决定整店去留时，全天收

入仍要覆盖完整成本。测算尚未扣除改造投入与夜间收益影响。

性质：教学用假设测算 · 盈亏平衡点随人均贡献与固定费用变化而移动 17 / 20



门店条件决定适合哪一种转型方式
匹配矩阵 · 活动方案需匹配当地需求，不能只照搬一线城市案例

门店条件 适合的经营方式

有稳定组织者、适合小团体停留 预约聚会

有日间自然客流、环境适合、存在合适合作方 分时合作

夜间生意良好，但日间条件不足 保留夜间模式

全天改善后仍无法覆盖完整成本 考虑退出

门店地域结构（2026年6月底）

68% 32%

三线及以下城市 · 375家 其他 · 180家

555家门店中375家位于三线及以下城市（约68%）；活动方案需匹配

当地需求与消费力。

判断：转型不是把全部门店改成同一种全时段门店——按条件匹配路径，退出也是合理选择。

来源：海伦司2026年中期业绩公告第3页 · 占比为375/555计算值 18 / 20



8至12周直营试点可以检验收益和复购
建议验证期，非公司已公布计划 · 预约聚会与分时合作分组验证，对照为条件相近门店

P H A S E  1  ·  试 点 前

基线记录

· 记录现有经营基线

· 选择条件相近、维持原模式的门店作为对照

P H A S E  2  ·  第 1 – 1 2 周

试运营（8–12周）

· 预约聚会与分时合作分组验证

· 观察整店收益、无补贴下的重复预约、夜间服务是否受影响

P H A S E  3  ·  复 盘

复盘决策

· 达到单店盈亏平衡：评估改造回收期与复制范围

· 持续不能覆盖新增成本：缩减或停止

执行背景

截至2026年6月底，特许合作及“嗨啤合伙人”门店合计449家，占555家的 81%——总部应先证明经营者能够获利，再推动更大范围改造。

来源：海伦司2026年中期业绩公告第3页 · 8至12周为建议验证期，非公司已公布计划 19 / 20



C O N C L U S I O N  ·  最 终 判 断

重复聚会带来的持续盈利，将决定转型是否成立
推荐定位：保留平价、轻松的底色，增加朋友反复相聚的理由。

01 优先动作

条件合适的直营门店先试点预约聚会；分时合作作为有日间客流门店的条件性备选。

02 判断标准

顾客愿意持续付费、整店收益得到改善、新增投入能够回收——三者同时成立，转型才成立。

03 边界

不能把延长营业时间变成延长亏损时间；全天经营仍无法覆盖完整成本的门店，退出是合理选择。

当门店能够帮助一群人反复相聚，咖啡、酒水与活动才有机会形成相互支持的生意。

本报告为独立商业分析 · 资料截至2026年9月17日 · 数据口径与来源详见各页页脚 20 / 20


