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本报讯 刘瑾 伴随各大城市咖啡店和
新茶饮店的快速扩张，一次性塑料杯消耗
量持续增加。近日，北京、深圳等地纷纷开
展“自带杯行动”。但就目前而言，参与的
消费者仍然偏少，还需进一步鼓励倡导“减
塑”行为，助力塑料垃圾源头减量。

一次性塑料杯的危害不容忽视。报告
显示，仅去年新茶饮行业至少使用72.5亿
个塑料杯等塑料制品。这些塑料因价值低
等原因难以进入回收体系，自然降解也十
分困难，只能采用焚烧或填埋方式，这会给
土壤带来长期损害。塑料微粒进入海洋
后，也会给海洋生物及自然界带来伤害。

要加强源头减量。部分商家为降低成
本，杯体、杯托、勺子等餐饮用具仍选择不
可降解塑料制品。因此，要按照国家发改
委等部门2020年发布的《关于进一步加强
塑料污染治理的意见》和北京等地“限塑
令”的要求，在建成区、景区景点的餐饮堂
食服务禁止使用不可降解一次性塑料餐
具。应进一步明确饮品店如何禁限和替代
使用不可降解一次性塑料杯，从源头减少
用量。

要做好末端回收。塑料制品企业需念
好“回字诀”，可更多生产加工透明度高、少
色彩包装的易回收、易再生产品，并鼓励现
有销售网点开展回收工作。同时，加大技
术创新力度，降低可降解材料的生产成本，
让可降解塑料得到广泛应用。

要营造“减塑”氛围。这需要商家、消
费者、媒体共同努力，广泛宣传“减塑”的环
保意义，推出多种形式的“减塑”活动，推动
全社会形成绿色环保新风尚。

本报讯杨天悦“糟熘鱼片400克20口”
“干炸丸子300克30口”……近日，同和居什
刹海店更新了商务宴菜单，菜单上每一道菜
都标注了克数和“口数”。据了解，这是反食
品浪费法施行近三年来，北京餐饮行业首次
出现细化食量的量化饮食服务方案。

消费者预订商务宴后，餐厅会根据用
餐人数、消费者喜好等，推荐不同的定制化
菜单。“之前适量点餐只是服务人员根据经
验估算，而按‘口’上菜可以让点餐量更加
精准化。”同和居什刹海店经理赵俊说。

据北京华天方面介绍，按“口”上菜的新
举措，是基于集团每年为市民提供上亿人次
餐饮服务、积累大量消费模型和服务经验得
出的。“依据企业的菜品标准和实践积累，我
们发现普通成年人一餐的食量大约在38
口。”集团相关负责人说，在此基础上，集团
在行业内率先推出以“口”为单位的企业量
化饮食服务方案“38口行动计划”。

据北京华天饮食控股集团董事长贾飞
跃介绍，集团正在研发点餐系统“口数”算
法软件，菜品成本卡“按口量化”录入数据
库后，不仅能通过大数据系统实现POS机、
点菜宝、小程序、公众号等点餐终端的人均
“38口”标准计量动态提醒，还可针对点餐
量超过“38口”标准计量的情况，智能推荐
减少或更换菜品。

同和居什刹海店和马凯1953月坛店，
是“38口行动计划”首批试点门店。同和居
什刹海店根据平日商务宴就餐人数及客单
价，推出适合5人、8人、10人的9款不同价
位商务宴定制化菜单。马凯1953月坛店
按照客单价推出3款不同价位商务宴定制
化菜单，消费者如需调换菜品或有特殊需
求，可提前与餐厅沟通。

质价比主导餐饮新趋势
高性价比成首要选项

于塗是重庆为数不多的几家黑
珍珠餐厅之一，原本以承接商务宴
请、家庭聚会为主。今年，这家餐厅
推出了单人298元的午间自助餐，
现点现做几十道菜式，保障了大厅
一定的上座率。

在渝北区工作的消费者李安
安表示，自己早就听说过于塗，但
苦于太贵，没舍得吃过。发现有套
餐后，第一时间请父母一起来体
验。“食材选得精，加工方式很艺
术，环境好，服务也好，比以前吃过
的餐厅让人印象更深刻。”李安安
说，“298元体验这么一顿还是划得
来的。”

“划得来”这3个字说出了当前
餐饮消费的关键词。近两年，消费
者心理和需求发生很大变化，他们
不再一味追求便宜，而是要找到性

价比更高的选项。健康、理性、朴
素、实用正在成为市场主流。

外出就餐时，先拿出手机搜一
搜、查询不同App的消费者评价，比
比价、找找团购优惠，再决定去哪家
吃，正成为各个年龄段消费者的标
配。海口市民夏天说，如今各大网
络平台进入餐饮行业给消费者带来
前所未有的知情权和选择权。消费
者能够轻松通过大众点评、小红书
这样的App知道自己吃得是不是物
有所值。自2020年开始，她外出就
餐一定会提前在相关App上精心对
比选择。

信息透明化加剧竞争

近日，笔者来到北京西城区虎
坊桥的一家蘑菇火锅店。这家店
主打云南空运鲜蘑菇熬土鸡汤，
很符合当下人们的养生理念，饭
点排队是常事。“看起来人气旺，
都是团购的。”店长尤学银表示，
门店在大众点评等网站上线了团
购双人餐，进店消费者基本都是
冲着优惠来的。

类似情况在实地走访中很常
见。多数餐饮从业人员表示，餐饮
行业对互联网平台获客、引流的依

赖越来越深，毕竟消费者都是看哪
家便宜、菜好、评价好，就决定去哪
里吃饭。作为消费者，他们享受到
了互联网平台带来的消费红利，但
回到从业者的角度看，这种信息透
明化下的直接竞争，确实也让他们
感到压力倍增。

一位开火锅店的个体户表示，
当前消费者追求性价比的特征明
显，餐饮业整体进入低毛利时期。
加上网络平台的信息放大效应，会
使餐饮价格趋向透明。除大公司
外，其他餐饮从业者的利润空间正
在变小，内卷成为行业常态。2023
年，全国餐饮收入52890亿元，同比
上升20.4%，1月份至10月份新增餐
饮经营主体注册量高达350.1万家，
但累计吊销量为105.6万家，餐饮行
业在“报复性开店”的同时伴随着大
量门店倒闭，餐饮业的内卷程度可
见一斑。

行业人士表示，相较其他行业，
稳定的市场需求与较低的准入门槛
使餐饮业的竞争本就激烈。如今消
费者对环境、菜品、性价比、综合体
验感都有了更高的追求，这势必对
餐饮从业者提出更高要求。无法提
升餐饮品质、利润空间的从业者只
能退出行业。

随着价格、服务等信息越来越
透明，餐饮行业可能会转入一个利
润率相对稳定的阶段，消费者以更
低价格获得品质更高的菜品、服务
的趋势将持续。于塗总经理周雪冰
表示，他们已经留意到消费趋势的
变化，即使今后包间上座率提升了，
也将继续推广单人餐团购，“来打卡
的散客更愿意写点评、分享笔记，能
持续给餐厅带来流量”。

精致餐饮注重品质
自2020年开始，精致餐饮的发

展逆势上扬，网络平台相关数据显
示，精致餐饮的复苏进程快于普通
餐饮，线上访问量比去年同期上涨
了近20%。

来自上海市徐汇区的陈隅表
示，精致餐饮讲究的是美食文化以
及用餐氛围。从食材选择到制作品
尝，注入文化内涵并做到极致，让食
客记住、愿意再来，就是成功的精致

餐饮。这就要求菜
品 食 材 新
鲜、质量上

乘、制作精良，就餐环境舒适、赏心
悦目。满足用餐需求的同时还要能
满足情绪消费，既能悦己又能分享、
社交。与亲朋好友一起在美好的环
境中享受一餐美食，是件乐事。

北京市西城区居民张栩认为，
精致餐饮的核心在品质，餐饮经营
者要从标准化和规范化入手，持续
为消费者提供可细化、量化的优质
产品和服务。

来自山西太原的消费者刘勇臻
表示，餐厅是否“明厨”是他衡量一
家餐厅是否精致的重要标准。“明
厨”餐厅把菜品制作过程毫无保留
地展现在消费者面前，可以让消费
者产生强烈的安全感。

通过对不同年龄、地域、行业人
群的采访不难发现，精致与价格高
低并没有直接关系。过去一年的社
交媒体上，各种省钱大法比炫耀高
端产品更加吸睛。“精致省”消费模
式得到市场的积极反馈，流量涌向
更有质价比的餐饮。

作为精致餐饮消费主力的年轻
人追求美食的纯粹性、创新性和极
致性，他们的消费主张个性十足。
当个性消费、情绪消费成为“刚需”，
精致餐饮自然也就被业内人士看作
最有增长希望的赛道。餐饮从业者
如何满足消费者的个性化、情绪化
需求，搭建新型餐饮服务场景，成为
餐饮从业者的又一道必答题。

在广州经营粤菜酒楼的老板
林广志表示，他们的平均客单价由
原来的350元左右降到了现在的
180元。他现在正考虑两件事：一
是如何将现有的事业变得符合年
轻人的消费习惯，让酒楼存续下
去；二是在适当的时候去新兴市场
寻找增量需求。

显然，在未来的发展中，餐饮企
业需要紧跟时代步伐，积极拥抱变
革，以更好地满足消费者的需求，实
现可持续发展。在北京经营海鲜餐
饮的王犟表示，在互联网入局餐饮
业的当下，服务场景的搭建至关重
要。他表示，将通过与互联网平台
加强合作，用数字技术积极拓展到
店套餐、线上订座、个性化包间预订
等多种服务新场景，用精益化管理
降低成本。此外，他希望互联网平
台能通过线上营销、平台补贴等提
供专属流量扶持，为餐饮行业注入
更多活力。

餐饮业“减塑”
需形成合力

北京两家老字号试行
商务餐按“口”点菜

近年来，消费者心理和需求发生很大变化，健康、理性、朴素、实用正在成为市场
主流。“精致省”消费模式得到市场的积极反馈，流量涌向更有质价比的餐饮。

美团爆团团直播间68元火爆鸡胗双人餐、88元水煮鱼4人餐，大众点评秒杀
78元烤肉双人餐……最近，互联网平台上低价套餐比比皆是，消费者“薅羊毛”薅得
不亦乐乎。能用二折、三折的价格吃到原本要花几百元的美食，消费者当然开心。
但餐厅为何卷得这么厉害？以价换量究竟带来了什么？消费者低价套餐吃到的食
物质量有没有打折扣？


