
消毒柜是截杀病菌的“防
火墙”，如果这道“防火墙”形同
虚设，病菌就有机可乘，就可能
在餐具上“安营扎寨”。

记者近一个月多次走访北
京十余家大堂放置有消毒柜的
餐厅发现，有些餐厅的消毒柜
并未真正“消毒”，而是处于关
闭状态，成了盛放餐具的“摆
设”。主要问题有三：一是刚洗
完的餐具放进消毒柜后不到两
分钟就拿给顾客使用，没有开
启消毒按键；二是勺与筷消毒
情况不一；三是消毒柜虽然插
着电源，但消毒程序并未启用，
且消毒柜的使用情况不明示，
消费者难辨别（10月30日《北
京青年报》）。

俗话说，病从口入。餐厅
各类餐具与消费者的口“亲密
接触”，且进入餐厅吃饭的消费
者数量大，来自各个地方，说不
定有人身上携带有传染病病
菌，消毒柜则是截杀病菌的“防
火墙”，是消费者健康安全的屏
障。如果这道“防火墙”未通
电、未开启，或者消毒不全面、
不规范、不达标，那么，“防火
墙”就形同虚设，病菌就有机可
乘，就可能在餐具上“安营扎
寨”，给消费者健康带来隐患甚
至是伤害。

餐具消毒是餐饮安全的关
键一环，不容小视。餐饮经营者
是餐具安全的第一责任人，守着
餐饮安全的第一道关口。食品
安全法明确规定，食品生产经
营者对其生产经营食品的安全
负责。食品生产经营者应当依
照法律、法规和食品安全标准
从事生产经营活动，保证食品
安全，诚信自律，对社会和公众
负责，接受社会监督，承担社会

责任。其中第33条第（1）项规
定，餐具、饮具和盛放直接入口
食品的容器，使用前应当洗净、
消毒，炊具、用具用后应当洗净，
保持清洁。法律对餐饮经营者
确保餐具安全卫生既明确了原
则性，也提出了具体要求，餐饮
经营者必须增强法律意识、诚信
意识和自律意识，积极履行餐具
消毒责任，建立并严格执行餐具
消毒制度，提升餐具消毒质量，
确保餐具干净卫生。当然，消
费者也应增强维权意识，加强
对餐具消毒情况的监督，如发
现问题或异常，则应及时向监
管部门举报反映，倒逼餐饮经
营者恪守法律底线和诚信底
线，洗净“锅碗瓢盆”。

监管部门必须依法打开餐
厅消毒柜的“监管开关”，健全
对餐具消毒的监管机制，加强
巡查、督导，增强餐饮经营者的
责任意识，规范消毒操作。对
于消毒不达标、触碰法律底线
的餐饮经营者，则应依据食品
安全法的规定追究责任，让经
营者付出必要的成本和代价，
发挥惩戒和震慑功能。笔者以
为，食品安全监管部门不妨借
鉴环保部门建立的与企业的环
保设施联网、实时在线监测环
保设施运行情况的机制，探索
建立餐厅消毒设施的联网监测
机制或视频监督机制，从而实
现对消毒设施的全天候监督，
实现监管的智能化，提升监管
的覆盖率、效率和质量。只有
“监管开关”处于开启状态，只
有监管通上高压电，才能夯实
餐具安全的底线，才能让餐饮
经营者规规矩矩经营，让消费
者放心、满意消费。

（检察日报）

首都食品安全
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前不久，由贵州省分析测
试研究院牵头组织起草的《食
品安全地方标准贵州苕粉》《食
品安全地方标准贵州米豆腐》
征求意见稿，在网上公开征求
意见。此举引来社会热议。（据
《法制日报》）

常言说，“民以食为天”。
随着社会经济发展，各地的地
方特色小吃不断跨越地域限
制，甚至走出国门。为地方知
名小吃制定地方标准，贵州苕
粉和贵州米豆腐并非是第一个
试水者。此前，扬州市质监局
发布扬州炒饭标准，虽是属于
地方标准，但也有一定强制
性。随后，西安市也为葫芦头、
泡馍制定了地方标准。此外，
兰州拉面、河南烩面、胡辣汤等

地方知名小吃也都有了各自的
地方标准。在不少业内人士看
来，地方特色小吃如何发展壮
大并不是一个单纯的餐饮行业
内部问题，而是需要从标准法
规层面进行全盘规划。

伴随着知名地方小吃实现
标准化，难免会有一种以共性标
准抹杀个性展示的担忧和诟病，
在有些人眼里，这种统一的制作
标准可能会抑制地方特色小吃
个性化发展。其实，这种担心是
多余和不必要的，一方面，一些
地方政府出台地方小吃标准的
初衷，无非是为了避免这些地方
特色小吃将来可能出现的失传
或者变味情况；另一方面，在具
体标准制定和操作方面可以进
一步完善。也就是说，制定这些

标准要保证传统的风味小吃不
要失传、变味，同时也要促使这
些地方特色小吃发扬光大，推动
特色餐饮代代传承。没有统一
标准，显然不利于传统饮食文化
的传承和发展。

制定地方标准和保留“童
年味道”两不相妨且相得益
彰。现在，一些老字号地方特
色小吃品牌在秘方制作的知识
产权保护上存在短板，一方面
这些独家配方的传承不周极易
导致特色小吃变味；另一方面，
商家对于品牌的滥用也会使其
失去原本的公信力和影响力。
就拿扬州炒饭来说，这个特色
小吃的制作流程可谓五花八
门，到底哪个最正宗很难说得
明白，这样就很容易导致口味

的变化甚至失传。还有很多四
川小吃也是如此，传来传去最
后很难弄清楚谁才是正宗的配
料和正统的味道。而标准化不
仅能规范传统制作工艺，还能
避免市场上个别店家假冒制伪
或缺秤少量损害消费者权益。
从行业的角度看，实行标准化
才能形成规模化乃至品牌化，
这也是壮大地方特色小吃品牌
的必要前提。

不言而喻，把地方小吃打
造成特色品牌，需要认真挖掘
和弘扬地方小吃文化，在传承
的基础上有创新，既要保持地
方特色，又要融进时尚元素，使
其人见人爱。从现状而言，一
些地方政府出台的地方特色小
吃标准需要做到真正便于操

作、便于执行，如果地方政府出
台的标准，过于细化或过于高
难度而显得不切实际，就会导
致真正的经营者难以进行操
作，这样的标准显然是脱离实
际的。因此，一方面，地方政府
出台标准时，应当多听一听业
内老师傅的建议和经验，并据
此作出适当调整，这样才能使
最终制定的标准更加符合实
际；另一方面，积极研究制定严
格的准入机制，构建严格配套
的科学监管机制，尽可能从源
头上将资质不达标的生产经营
者强制淘汰出去，这样才能确
保制定出的地方特色小吃标准
不折不扣地得到实施。如此一
来，才能助推地方知名小吃实
现健康有序发展。

无人便利店需解决好消费痛点 打开餐厅消毒柜的
“监管开关”□ 张锐

“立标定规”打造特色小吃品牌

随着新一轮零售革命的
到来，无人便利店俨然成为新
的“风口”，引来各路资本的竞
相追捧。任何零售业态的成
功都离不开满足消费者的需
求这一宗旨，但目前无人便
利店的“亮点”大多偏向于解
决经营者的痛点，未来必须
花大力气解决更好满足消费
者需求的问题，才能获得持久
的发展

今年以来，以阿里、京东、
苏宁为代表的电商行业巨头
纷纷推出无人超市、无人便利
店等新的零售业态。作为零
售业的新探索，无人便利店大
有遍地开花之势，甚至很多传
统的零售企业也加入无人便
利店的赛道。

随着新一轮零售革命的
到来，无人便利店俨然成为新
的“风口”，引来各路资本的竞
相追捧。与之相伴，零售技术
服务商也得到了各路资金的
青睐，大量资本的涌入进一步
助推了无人零售的发展。艾
媒咨询预测，到2022年，我国
无人便利店的交易规模将达
到1.8万亿元。

业界对无人便利店的未
来发展作出乐观判断，并不是
凭空臆测。一方面，百货巨
头、大卖场业绩不断下滑，不
少传统便利店在人工与物流
成本的压力下惨淡经营，市场
的力量倒逼着传统零售必须
转型；另一方面，线上零售也
遭遇了“天花板”，原有的高速
增长势头无法延续，寻求新的
突破口迫在眉睫。在这种情
况下，线上线下的融合是大势
所趋，而无人零售正好兼具线
上交易和线下销售的双重特
性，顺理成章地成为零售创新
的试验田。更为重要的是，不

断创新迭代的移动支付、物联
网、人脸识别及深度学习等技
术，为无人便利店提供了较为
充分的技术供给。

当然，作为一种新的探
索，目前大多数无人便利店还
没有产生盈利，商业模式也未
真正形成，行业总体上也处在
起步阶段。比如，亚马逊推
出Amazon Go后，一直没有
开展大规模商业推广；阿里
淘咖啡只是一个实验项目；
京东的无人便利店、无人超
市还只是在京东大厦内部使
用。之所以如此，主要是无人
便利店存在着不少软肋与痛
点需要解决。

首先是成本控制问题。
据业内人士测算，一家无人便
利店的投资额在10万元左右，
单店每天的营业额在2000元
左右，毛利率在30%至40%，去
除分成，由于没有租金和人工
成本，不足1年即可回本。但
值得注意的是，在店员人数减
少的同时，无人便利店的监
控、摆货等运维人员必然增
多，无人化的背后还有巨大的
技术投入成本与硬件改造成
本。而且，无人便利店一般会
开设在商圈、社区、学校等地，
从落地到启动都要求运营商
有一定的资源积累。

其次是技术瓶颈问题。

无人便利店依托新零售技术
而生，但技术瓶颈又恰恰是目
前最大的挑战。而且，有的无
人店使用的RFID射频技术容
易被屏蔽，张贴的标签可能被
撕毁或替换，以致失去原有功
能。就是人脸识别这一前沿
技术也要防止外貌相近导致
的识别错误甚至故意仿冒等
问题。更重要的是，目前无人
便利店规模一般为20平方米
至40平方米，如果技术上跟不
上，也会制约未来无人零售的
边际扩张及规模化效应。

再者就是服务体验问
题。无人便利店通过技术运
用提高了运营效率，给人们带
来了便捷的购物体验，但人性
化服务短缺也成为无人零售
的硬伤。比如，消费者在购物
过程中，得不到店员的热情招
待、指引导购；顾客在购物中
遇到问题，也没法得到及时解
决，这些都会令消费者的消费
体验大打折扣。其实，任何零
售业态的成功都离不开满足
消费者的需求这一宗旨，但目
前无人便利店的“亮点”大多
偏向于解决经营者的痛点，未
来必须花大力气解决更好满
足消费者需求的问题，才能获
得持久的发展。

（作者系中国市场学会理
事、广东技术师范学院教授）
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