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本报讯 田进 郑淯心 花家怡园是北
京的一家地域性连锁品牌，目前在北京运
营着13家店铺。过去一年，其位于北京金
融街的两家餐厅（人均消费分别为300元和
400元）中，一家因市场预期不乐观以及房租
到期而关停，另一家餐厅的人均消费也出现
了较大幅度的下滑。北京金融街是中国
金融业的核心，坐落着众多金融机构。

花家怡园运营总监南金刚说，这两家
餐厅“因包间消费兴起，也因包间消费回
落”，餐厅均处于金融街黄金地段，面积不
大且以包间为主。近一年来，包间内消费
总额以及人均消费金额逐步下滑，导致餐
厅利润逐步下滑。

以商务接待为主的包间消费曾是北
京中高端餐厅的重要利润来源。餐饮业有
句俗话：“散台拉人气，包间赚利润”，商务
宴请在单位时间内给餐厅带来的利润率和
利润总额会显著高于其他消费模式，包间
消费也成为一家餐厅利润的重要支撑。

但自2021年以来，包间消费开始走
弱，这一趋势在 2025年上半年进一步
显现。

包括胡大饭馆、肆月河豚、小吊梨汤、
旺顺阁?北京菜、御掌柜等多家餐饮企业
在接受媒体采访时，均提及今年以来餐厅
商务消费人群数量下滑明显，导致餐厅内
包间的人均消费出现了15%~30%不等的
下滑。

积极的一面是：家庭消费逐渐成为餐
饮消费主力军，餐厅人流量、翻台率因此
较大幅度提升。此消彼长之间，餐饮营收
额反而保持相对稳定，甚至逆势增长。

小吊梨汤品牌官刘正说：“此前，参加
商务和轻商务的客人数大约占据门店包间
客流量的50%，今年减少得尤其明显，目前
已降至约20%，但家庭消费逆势增长。家
庭消费和商务消费的消费逻辑存在许多
差异，因此我们正在重塑新店设计和店铺
的运营逻辑，以适应消费趋势的变化。”

包间商务高消费在下滑

今年上半年，小吊梨汤旗下多个门店
的店长对众多商务宴请老顾客进行了回
访。结果显示：一方面，公司业务成交规
模波动，导致客户商务宴请需求频次下
滑；另一方面，部分客户所在公司裁员，使
得包间消费转向小型商务聚会。

包间消费高度依赖商务消费，因此也
受到商务活动的影响。

以小吊梨汤位于西南三环的丽泽商
务区的门店为例，该门店以小包间为主，
拥有单独配置的厨师团队和新菜研发团
队。刘正说，该餐厅周围聚集着大量写字
楼，商务宴请是该餐厅主要营收来源。因
为商务宴请的减少，这家店今年每个月都
维持在盈亏线上。“今年上半年能明显观
察到，周边的一些写字楼空置率提升得比
较明显。”

小吊梨汤位于海淀区中关村科技园
的分店和望京的分店也遇到了类似的困
境。两家餐厅地处商务区聚集地，餐厅营
收下滑明显。相比之下，以接待家庭和亲
友类消费者为主的门店，业绩反而能维持
或者增长。

除了包间消费频次在下滑，包间内人
均消费标准也在降低。

御掌柜、北平三兄弟联合创始人梁丽
印象深刻的是，几年前，预订包间的客户
通常会将餐标定在数千元，并让餐厅帮忙
搭配餐食，或者直接选择包含东星斑的商
务套餐。

但从2020年开始，包间内高价格菜品
的点单率越来越低，客户预订包间时的人

均标准也越来越低。“今年以来，商务套餐
的点单率可以说已减少到极致。”

为了适应商务消费取向的改变，梁丽
推出了不包含东星斑等高价菜品的商务
套餐，转而增加了多个价格在100元以下
的家常菜。

梁丽说：“以前即使包间内商务宴请
的人数较少，为了场面好看，菜品也会摆
满整个大圆桌。但现在为了维持体面，部
分商务宴请甚至会挪到散台，500多元就
能点满满一桌子菜。”

据北京大鸭梨餐饮集团副总经理尤
泽玉介绍，今年前五月，大鸭梨烤鸭店内
的商务宴请数量相比去年同期下降了
30%以上，包间内的人均消费金额也从
130元~150元下滑至目前的100~120元。

在与国贸分店的老客户沟通中，客户
给尤泽玉的反馈是，今年业绩波动较大，
吃饭场景下的沟通合作数量变少。同时，
业绩压力层层传导，公司在商务宴请上降
本增效，允许员工报销的人均餐标也大幅
下降。

多位餐饮企业负责人在接受媒体采
访时提及，2021年前后，包间消费下滑趋
势开始显现，最近一年下滑趋势格外明
显。包间老顾客频繁提及“报销标准越发
严格”“报销标准降低”，并时常遇到拆开
发票的需求。

家庭式消费成新主力

今年上半年，御掌柜的包间涌入了许
多意想不到的消费人群。与商务宴请人
群不同，这些消费者通常会提前在线团购
套餐，并希望在包间内消费。

因为包间通常只服务8~10人的消费
群体，梁丽只能根据消费人数决定是否婉
拒团购消费者进入包间。目前餐厅推出
的最大规模团购餐为4人餐，其初衷是为
了拉动散台的消费人气。

梁丽说，最近两年能明显感觉到，餐
厅包间的预订率虽然挺高，但消费主力逐
渐从商务宴请转向家庭消费。消费者想
花更少的钱，体验更好的服务。“虽然包间
的人均消费有所下滑，但包间消费的整体
营收、利润仍高于散台。”

采访中，多家北京餐饮企业也表达了
与梁丽类似的市场观察。在他们看来，今
年家庭式消费正逐渐取代商务宴请，成为
餐厅消费的新主力。家庭聚餐的消费者
无论选择在包间还是散台，点餐时都更加
理性，而非讲究场面好看。

今年五月，花家怡园旗下一家餐厅共
举办了37场婚宴以及数十场寿宴、宝宝
宴。高峰时，餐厅一晚上能送出几十份长
寿面。

南金刚说，现在已经没有所谓的大客
户，餐厅收入至今能保持稳定的原因就是
客户够多、够广。尽管人均消费标准在下
降，但只要包间能持续有客人，“薄利多
销”的模式也能成为餐厅的一种优势。

不同于动辄数千元的商务消费，南金
刚介绍，家庭式消费的特点是不一定要吃
海参等高单价餐品，而是会搭配许多单价
为几十元的菜品，包间的消费总额一般在
1000元左右。

去年下半年，为了适应消费取向的改
变，花家怡园调整了菜单产品结构，在保
留商务宴请必备的高端菜的同时，推出了
许多价格更贴近老百姓消费需求的菜
品。今年前五月，餐厅的整体客流量也比
去年同期有所上升。

与此同时，为了吸引潜在的家庭式消
费群体，去年花家怡园还制定了“将餐厅
打造成大众点评必吃榜”的目标。南金刚
说：“以前客户主要是通过口口相传的方
式了解花家怡园，现在我们要建立一个多
维度的综合评价体系，做普通人也能消费
的餐厅，提高餐厅的翻台率。”

刘正表示：“以前，商务消费讲究免打
扰、喝酒较多，赠送的礼品多是联名文化
用品。现在，我们要将服务侧重点转向家
庭消费。尽管包间的人均消费有所下滑，
但餐厅整体翻台率出现了明显提升。”

北京统计局数据显示，2024年，北京
限额以上餐饮企业（年主营业务收入200
万元及以上的餐饮企业）的营收总额约为
1015亿元，但利润总额仅有约5.7亿元（同
比下降81.3%），全年利润率低至0.57%。
其中，提供正餐服务的限额以上餐饮企
业，营收超5012亿元，但利润总额为亏损
超过1.5亿元。

进入2025年，北京餐饮低利润现象未
能改善。2025年一季度，北京限额以上餐
饮企业营收总额为259.1亿元，利润总额
为亏损5219万元。

梁丽很怀念以前餐饮高利润率的时
代，但她也认识到这样的时代已一去不复
返。她表示：“餐饮企业卖出1000元的餐
食，可能净利润还不足50元。净利润率能
保持在5%~8%的餐企已算是行业内非常
优秀的企业。”

降价迎合家庭消费

当消费主力从商务消费逐渐转向家
庭亲友消费时，餐饮企业开始主动变革。

变革的第一步指向了调整包间的数
量和布局。在小吊梨汤旗下的部分门店，
周末门店正常保留包间，而在工作日，包
间的圆桌会被替换成三张小方桌并接待
散客，以此提升包间的利用率。

刘正说，由于包间消费通常有人数或
最低消费限制，工作日包间可能会出现空
置现象。但将包间替换成小桌后，中午一
个包间可以接待4到6桌客人，间接提高
了包间的利用率。

在新开的标准型门店中，小吊梨汤也
大幅缩减了包间的数量，将原本用于建设
包间的空间改为增加卡座。据刘正介绍，
新标准型门店的卡座数量从原来的3~4个
增加至6~10个。卡座通常能容纳4人及
以下消费，私密性介于散台和包间之间。

其次，餐饮企业曾经倾注在包间上的热
情开始转向家庭消费，表现形式包括适当降
低菜品价格，欢迎家庭消费群体进入包间。

今年以来，北京大鸭梨餐饮集团就着
手开设新的“大鸭梨小精品店”，该门店运
营形式类似于便民餐厅，门店设有档口卖
熟食，门店内不设包间，运营理念是“好吃
不贵，满足普通老百姓的用餐需求”。

尤泽玉说，即使尽可能做好产品与服
务，餐厅也很难扭转商务消费的下滑。为
此，餐企需要更多去挖掘普通人的消费。
“小精品店就是集团的一个转型战略，门店
在提供优质服务的同时，对餐品单价做了
一定下调，目的就是为了吸引更广的消费
人群，尽最大努力弥补商务消费的下滑。”

2024年年中，在做餐厅大菜单更新
时，旺顺阁?北京菜也调整了菜品结构和
价格，客单价下降约20元。今年4月，旺
顺阁还与北京万寿寺和满汉全席非遗传
承人齐金柱大师联名推出了寿宴套餐，重
点抓住家庭寿宴场景。

旺顺阁方面表示，为了接待儿童生日
宴、老人寿宴、结婚纪念日等消费场景，门
店包间可以为消费者提供定制化布置与服
务。寿宴套餐启动一个月后，寿宴接待从原
来的平均2.6桌/天/店上升至2.8桌/天/店。

为迎合商务宴请的消费取向，过去多
年，旺顺阁?北京菜打造了一系列“包间文
化”。比如，部分旺顺阁门店根据顾客需求
在包间内提供掼蛋桌、会议投屏、音响设备
等配套服务；能为公司常客定制以公司名
称命名的包房门牌号；此外，会提前询问预
订包间的客户的用餐性质和点菜需求，进
而提前预留菜品并为客人推荐菜品搭配。

旺顺阁?北京菜方面表示，商务客群更
注重餐厅环境和服务水平，较少使用平台
团购且希望有个性化定制。去年，商务宴
请占旺顺阁包间消费的比例在60%以上。

不可忽视的是，商务宴请一直是北京
餐饮业的重要支撑。在适应商务消费下
滑、迎合家庭消费的过程中，餐厅利润率
不可避免地被压缩。

为降低运营成本，今年以来，北京大
鸭梨餐饮集团旗下多家门店店长数次找
到房东，提到在目前的情况下，高房租阻
碍了餐厅的可持续发展，希望能适当降低
房租。但多数房东最终还是选择了拒绝。

尤泽玉表示：“餐厅的房屋租赁合同
很多是在3~5年前签订的，曾经的高房租
在当下就像一座大山，让餐饮企业举步维
艰。但房东们似乎还没感受到餐饮消费
的起伏。可能只有当餐企批量倒闭后，房
东才会接受房租降价。”

降低房租这条路走不通后，尤泽玉只
能选择降低人工成本来节约运营支出。
一直以来，他的餐厅都会根据生意起伏快
速调整员工数量。

北京统计局数据显示，2024年，从事
限额以上餐饮业活动的从业人员平均数
为27.9万人，同比下降2.5%，相比2023年
减少了7100余人。

展望餐饮企业的未来，餐饮行业老兵
尤泽玉感慨道：“我们始终充满希望，但未
来究竟会怎样，我们也无法预料。”

北京餐饮企业正在抛弃包间


