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广告

更在意背后的产品价值

近年来，餐饮消费市场经历深刻变
革，消费者价格敏感度持续提升与品质追
求同步增强，驱动行业加速向以质价比为
核心的竞争格局转型。“省钱套餐”、1元秒
杀、低价自助等案例频繁破圈，从一定程度
上体现出大众消费心理的深层转变，也就
是消费者在追求极致性价比的同时，并未
降低对食品安全、产品品质与消费体验的
要求，低价格不等于低品质成为行业共识。

根据红餐大数据，餐饮业消费均价出
现了明显下降。其中2023年相比2022年，
餐饮大盘均价从43.2元下降到42.6元，同
比下降1.4%；而2024年则加速下降到39.8
元，同比下降6.6%。从细分品类看，火锅、
烧烤、饮品的下降幅度尤为显著。

在餐饮消费者对品牌的倾向性方面，
仅20.6%的消费者喜欢选择大品牌、知名
品牌的餐饮门店；27.4%偏好小众、有特
点、个性的餐饮门店；23.8%虽不追求品
牌，但认为品牌代表质量，倾向连锁餐饮
品牌门店；占比最高的选项便是不在乎品
牌，只要产品好就会选择。

面对消费端的需求，餐饮企业正从单
纯的价格竞争转向供应链效率与品质保
障能力的综合比拼。与此同时，部分企业
过度依赖低价引流也引发行业隐忧，食材
降级、服务缩水等恶性循环事件时有发生。

“精神需求”竞争

当下，餐饮消费需求正从“满足口腹
之欲”向“创造情感共鸣”深度跃迁，消费

者对用餐场景的社交属性、体验感与情绪
价值的需求显著提升，驱动行业加速向
“舌尖+眼球+心跳”的全感官体验模式升
级。举个例子，仅“仪式感餐厅”一词在某
一社交平台上就有超过135万篇笔记，当
下年轻消费者对于一餐的需求早已不是
简单的吃饱，更多是消费体验上的期待。

调查显示，在消费者对新餐厅的倾向
性上，29.6%的消费者只要价格合适，有新
餐厅通常都会去尝试；35.8%大概一半时
候尝鲜，一半时候选择已消费过的餐厅；
32.2%多数时候选已消费过的餐厅，有时
尝试新店；仅2.4%基本选已消费过的餐
厅，很少尝试新店。这表明消费者对新颖
餐饮体验有较高追求。

的确，情绪价值的挖掘正成为品牌破
圈的关键抓手。中国饭店协会发布的
《2024年中国餐饮业年度报告》显示，Z世
代群体已成为当下消费主力军，他们喜爱
新奇、独特的事物并以此彰显个性；喜欢
“对号入座”，在什么情景做什么事情；富
有仪式感、注重体验，将社交媒体“打卡”
的行为从潮流变成习惯。

为此，餐饮品牌在门店模型、场景打
造、产品更新等方面加速创新迭代，通过

主题化设计、文化IP植入、沉浸式互动等
方式，打造独特的消费场景，增强顾客的
情感共鸣与品牌认同感，提升就餐体验的
附加值。例如，海底捞露营主题餐厅将帐
篷、绿植、户外元素搬进门店，为消费者提
供更加丰富的用餐场景，还将围炉煮茶、
手工DIY等活动搬进了门店；北京宴则以
“场景定制”为核心，为求婚、纪念日等场
景提供定制服务，使消费者在餐厅内便可
享受沉浸式布景；烤匠麻辣烤鱼在现场排
队区域为消费者准备DIY手工等。

就餐需求呈现多元化

“排队”这个词一直出现在餐饮业中，
似乎成为餐厅某一维度的衡量标准。根
据调查数据，超过八成受访者表示，餐厅
的招牌特色菜品是吸引他们排队的关键
因素。同时，不少受访者也提到，品牌知
名度较高以及朋友推荐，同样是促使他们
愿意排队等候的重要原因。

无论是像开了很多年的满恒记、胡大
饭馆等老品牌，还是刚入北京不久的费大
厨辣椒炒肉、烤匠麻辣烤鱼等新品牌，这些
品牌的人气指数一直处于高位。这类备受

欢迎的品牌都有一个共同特性，便是产品
力构筑信任壁垒，形成长期的复购率。

以刚入北京不足一年的烤匠麻辣烤
鱼为例，直至当下北京门店工作日的排队
时长都达6~7小时，而光顾的消费者中老
顾客占比60%。烤匠麻辣烤鱼创始人冷
艳君称，北京市场的火爆主要得益于烤匠
在川渝深耕11年积累的庞大顾客基础，许
多曾在川渝品尝过的消费者，因品牌入京
主动复购并推荐给亲友。

其实餐饮市场排队的场景并不少见，
但能够实现长期主义的少之又少。尤其
是部分品牌依赖开业促销制造短期排队
效应，这类门店复购率普遍不高，消费者
多为“薅羊毛”心态。

随着消费者需求的日益多样化和个
性化，餐饮市场出现明显的态势。不同消
费群体在饮食偏好、消费偏好、核心需求
方面都呈现显著的差异。例如年轻消费
者的健康轻食需求激增，对“烟火气”场景
情有独钟，现炒现做、明档厨房等模式成
为新宠。而已婚已育的消费者更倾向于
选择适合家庭聚餐类的菜品，并聚焦对儿
童用餐友好的餐厅。

因此，对于企业而言，仅靠短期流量
狂欢并非长久之计。当前北京餐饮市场
展现出鲜明的多元化特征，尤其90%以上
是民营企业，既包含传承京味文化的特色
餐饮品牌，也涌现出依托首店经济政策快
速崛起的新兴品牌，为推动文化、商业、旅
游融合发展创造了良好契机。所谓餐饮
长效“排队王”，不是制造热闹，持续复购
才是长效本质。

（郭缤璐 张天元）

餐饮始于价格与猎奇 忠于品质与体验
当下，消费者既追捧社交平台上新奇美食、特色餐厅的话题热度，也被9.9元

咖啡、“穷鬼套餐”等价格策略所吸引，却始终以食品安全、品质体验为底线。在消
费市场变革驱动下，餐饮业正经历从“饱腹刚需”到“个性化多元体验”的升级，企
业既要以高质价比特色产品构筑产品力，又需通过主题场景、社交打卡等全感官
体验激活情感共鸣。而长效“排队”的本质是摒弃短期流量博弈，以精细化运营提
升复购，让消费者始于价格与猎奇、忠于品质与体验才是硬道理。


