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年 菜 消 费 新 选 择
本报记者本报记者 佘佘 颖颖 林语晋林语晋

年味，首先藏在春节佳肴里。当下，国人对

年夜饭的期待早已从“丰盛的惊喜”转向“确定

的幸福”——餐厅、商超、生鲜平台共同织就的

新式年菜供给网络里，一场围绕“确定性”的消

费升级与产业重塑，正让年味既有烟火气，又有

新滋味。行业数据显示，中国年菜产业市场规

模正以年均超 38%的增速扩张，预计今年年底

将突破 2600 亿元，这串数字的背后，是千家万

户对省心、安心、舒心年夜饭的共同期待。

团圆饭呈现新图景

马年春节的年夜饭预订热潮，比往年来

得更早些。各大餐饮平台的预订界面上，除

夕时段的选项频频“飘红”，美团数据显示，截

至 1 月 29 日，除夕当天餐厅预订单量同比激

增 3 倍以上，北京、上海、杭州等城市的热门包

厢早早被订空。

作为海鲜酒楼代表品牌，徐记海鲜今年

年夜饭预订持续火热，其西安门店已订满当

日第 4 轮用餐时段，长沙门店也订至第 3 轮。

“今年预订量和去年差不多，但客群结构变

了，商务宴请少了，家庭聚餐的增长非常显

著。”徐记海鲜 CEO 徐丹告诉记者，为了适配

家庭需求，门店把往年主推的帝王蟹换成了

性价比更高的板蟹、波龙。

在小吊梨汤北京右安门店，非遗风味与年

节氛围相融相生。店长杜明伟端上春节限定非

遗糖葱茉莉烤鸭，鸭皮烤得枣红油亮，一旁搭配

的“糖葱”形似嫩葱，酥松清脆，刚上桌便引得食

客纷纷拍照记录。杜明伟介绍：“北方小年有

‘二十三，糖瓜粘’的说法，传统烤鸭用饼卷葱丝

瓜条，而今年我们和非遗代表性传承人合作，研

制出酥脆的糖葱，给烤鸭添上酥脆、清甜的复合

口感，也让大家吃出京味儿的童年记忆。”据了

解，小吊梨汤 988 元的 6 人年夜饭套餐成了爆

款，除夕三轮用餐时段全部订满，春节长假的预

订也已占六成，不少顾客都是回头客。

商超的半成品年菜专区，已然成了家庭采

买的主战场。走进盒马鲜生北京十里堡门店，

放眼望去，多个柜台增设了“年货节”标记。部

分常规商品推出了应景的限定包装，烘焙区一

款马卡龙制成马蹄铁、元宝等造型，外包装印

有“马上来钱”字样，一款荔枝酒则被命名为

“马上顺荔”。面店冷冻柜台中，芋泥福气包、

福袋造型的八宝饭等特色节庆面点类商品被

摆放在醒目位置。核心年菜既有佛跳墙、大盆

菜等经典南方宴席大菜，也引入了月盛斋品牌

的老北京风味羊蝎子，以及猪肚鸡、花椒鸡等

地方特色菜品。记者注意到，不少消费者带着

采购清单在冷柜前仔细挑选。

“确定性”成为硬通货

“预订的时候就把菜品、价格都确定了，

到店直接上菜，不用再点菜、等菜，一家人能

安安心心吃饭，这就是我想要的。”计划在除

夕带家人去餐厅用餐的张美告诉记者。

这份要求，正是当下年菜消费的

核心逻辑：以家庭为主体的客群，正

用理性主导消费选择，为“全程

可预期”的体验买单。这也

让明码标价的餐厅套餐、口味稳定的商超快

手菜迅速成为市场主流。“客人要的是年夜饭

的确定性，不是来开盲盒的。”徐丹对此深有

体会，如今顾客预订年夜饭，不再是简单交订

金，而是在平台上直接选定套餐，菜品、价格、

服务一目了然，“以往那种不确定吃什么、花

多少钱的模式，是行业和客人共同的痛点。

现在透明化了，大家都省心”。

在美团平台上，徐记海鲜一份 8 人年夜饭

套餐定价约 1800 元，内含板蟹、花螺、小炒黄

牛肉等招牌菜，菜量、使用规则都标注得一清

二楚。“从 2020 年起，我们就观察到餐饮客单

价在逐步走低，店内套餐价格也比往年降低

了不少。客单价降了，但品质不能降，只能在

供应链、后厨管理上下功夫。”徐丹说，消费者

对性价比的要求越来越高，这份要求的背后，

是年夜饭的消费重心从模糊的“人情面子”成

本，转化为清晰可衡量的“家庭体验”付费，消

费者愿意为实实在在的价值掏钱。

除了价值的确定，消费者更愿为“零风

险”的年夜饭买单。“想给家人做些新花样，又

怕花一下午时间做出来不好吃。”每年为年夜

饭“掌勺”的于静坦言。这种“求新”与“求稳”

的纠结，在春节这个特殊时段被急剧放大。

英敏特的报告显示，74%的消费者将春节视为

“调整身心的假期”，而每个家庭在假期平均

需准备 3.3 顿大餐，闲暇与烹饪的矛盾，让快

手年菜成了最优解。

盒马的调研数据显示，超过 60%的消费者

会选择成品或半成品年菜，57%的人倾向于单

点大菜或中小份套餐，仅有 3%的人愿意订购整

套套餐。这表明，主流需求并非全盘代劳，而是

将宴席中最复杂、最耗时的菜品进行精准外

包。这正是快手年菜的核心价值——用确定的

口味和便捷的操作，消除烹饪的时间成本。年

夜饭的价值重心，正在从展示烹饪技艺的辛劳，

悄然迁移至保障团聚时光的质量本身。

“确定性”的背后，是消费者信任机制的变

迁。“越是过年，越不敢随便买，选品牌的就是

图个放心。”于静说。当年菜的消费场景从熟

悉的家庭厨房或街边老店，拓展至餐厅、工厂

与平台时，消费者急需一套新的、可验证的信

用体系来为其选择背书。“品牌就等于信誉，能

给顾客‘不会犯错’的理由。”在徐丹看来，年夜

饭就是对品牌的一场大考，消费者的每一次选

择，都是对品牌品质保障体系的投票。

供应链重构竞争力

在徐记海鲜的长沙总仓，俄罗斯板蟹、加

拿大波龙、海南老虎鱼等养在恒温养殖池里，

工作人员正忙着清点备货量。“春节期间原材

料价格、质量都容易波动，我们早就做了年度

锁单，把大海鲜的价格定下来，还在长沙、西

安等地建了总仓和养殖仓，提前存养核心食

材，确保每家门店的菜品都能保质、保量、保

价。”徐丹说，为了应对除夕用餐高峰，门店还

设置了专属管家，通过企业微信提前联系顾

客，协助线上预点单，让厨房提前备货，“这样

既能保证上菜速度，又能让菜品的口感和工

艺稳定，不会因为人多就打折扣”。

把风味技艺转化为工业常量，是商超平台

为年菜“确定性”做的功课。叮咚买菜走访全国

近50个城市，推出72款地域特色年菜，从上海崇

明白切羊肉、河南固始风味鹅块鹅杂锅到宁波酒

酿蒸鲥鱼，把一方水土的家味，变成可直达餐桌

的标准化美味。为了还原“烧椒鲈鱼”制作中反

复低温油浸的工艺，盒马研发团队改造产线，引

入模拟恒温环流系统，把大厨的“火候经验”转化

为可控制的物理参数。“每一款菜品都要经过多

轮调试，还要请名厨亲自确认口味才能上架。”盒

马即食菜肴研发采购负责人凯铠介绍。

而将地域文化与情感封装成“可交付的文

化产品”，则让年菜的“确定性”多了一层温

度。小吊梨汤抓住春节家庭聚餐与旅游出行

叠加的机遇，自创了“福禄节”并设计相关视觉

和活动，延续了与“萌兰”的联名，推出“萌兰带

你一桌吃遍北京”的餐饮概念，为春节档在北

京旅游的游客提供包括烤鸭、炸酱面等菜品的

“一站式”京味体验方案。小吊梨汤品牌官刘

正告诉记者：“我们今年首次推出可外卖的现

炒‘年夜饭大礼包’，覆盖更多消费场景。”

由此可见，年菜市场这场围绕“确定性”

的角逐，其意义远超一个节庆档期的营销

较量。它是一次压力测试，更是一次能

力重塑。虽然在短期内，对供应链

韧性、标准化品控体系、数字化服

务流程等的提升，都意味着更

高 的 投 入 与 更 精 细 的 管

理 ，但 是 从 产 业 发 展

视角看，这种投入

正在沉淀为最

硬 的 品 牌

资产。

“大扫除”迎来春节档
本报记者 孙潜彤

春节将至，习俗中“除尘迎新”的仪式感不

可少。家政保洁服务迎来一年中最忙碌的“春

节档”。家住辽宁省沈阳市大东区的市民张春

婷盘算着：请一位保洁员，来一次节前“大扫

除”。如果费用不高的话，再请一位收纳师，将

家里的衣物、杂物整理一下。然而，张春婷联

系了多个家政公司，只约到了一名保洁员；收

纳师上门要千元起步，短期内还约不到人。

记者走访了解到，从今年1月下旬开始，沈

阳家政市场提前进入忙碌状态。多个家政网

络平台发布的数据显示，1月末，沈阳擦玻璃保

洁及全屋大扫除订单量环比提升两倍多。伴

随着需求爆棚，家政服务也开启了“春节价”收

费模式。最近，京东家政 APP提醒会员及早预

约，春节期间上门保洁将“加收一定费用”。

“ 未 来 1 个 月 我 的 保 洁 订 单 基 本 排 满

了。”1 月 28日，某家政平台五星级保洁员于晓

飞打开家政 APP派单页向记者展示。她说，春

节期间接单，平台会给予相应补贴，即使这样，

也有多半保洁员选择回家过年。家政市场短

时面临“用工荒”与“需求旺”的双重考验。

与过去全家总动员大扫除不同，越来越多

的居民选择雇用专业保洁人员。保洁、深度清

洗等成为常态化的热门需求。随着数字化服

务深度融入家政行业，居民通过手机小程序、

微信公众号、短视频平台等渠道即可轻松下

单，选择、预约保洁服务既高效又便捷。

但如何选择服务好又让人放心的家政保

洁员？如何避免“踩坑”？据了解，仅沈阳一

地，注册的家政企业就接近 3000 家，保洁人

员服务质量差别很大。沈阳娘子军家政服务

学校职业规划师李飞建议，选择家政保洁不

可一味图便宜，要选择大品牌有信誉的家政

公司。线上选择除了看评价，还要关注复购

率，以及有无售后服务及投诉追溯机制。由

于家政服务业人员流动性高，有无高质量的

专业化培训是衡量线下好家政公司的标尺。

线下店有些专业细节值得留意：比如实行员

工制的家政公司一般配备标识统一的工装及

工具箱，服务标准及收费也比较透明。但大

多数家政公司还属于中介性质。规模、标准

及口碑都是线下选择的参考要件。

在这个春节档，除了常规清扫服务外，上

门做菜、收纳整理、投喂宠物等新型家政服务

的需求也越来越旺。“天鹅到家”家政服务沈

阳浑南店店长彭秀菊介绍，春节家庭聚会增

多，聘请专业厨师上门制作年夜饭或招待亲

友聚餐，成为一些家庭的新选择。许多家政

公司开始提供菜单规划和烹饪服务，以满足

不同家庭的需求。另外，春节期间不少人选

择外出探亲、旅游，但家有宠物放心不下，怎

么办？一些家政公司相应推出春节期间上门

投喂和照护宠物等服务，特别受年轻人青睐。

专业的收纳整理也已超出“大扫除”的一

般概念，收纳师会实地评估居住环境，结合家

庭成员生活模式和喜好，制订专属整理方案。

这不仅解决了物品杂乱问题，还帮助家庭重新

梳理物品动线与使用习惯，让家庭空间规划更

科学更个性化。这种新型消费需求，如今在一

线城市兴起，正在向二三线城市延伸。

新商圈靠啥出圈

李思雨

本来只想买杯奶茶，结果

亲近了萌宠，打卡了展览，还

看了场小型 Live 秀。如今，传

统商场里服装店挨着餐饮店

的老套路不再吃香，能撸宠、

买谷子、逛集市、看演出的多

元新商圈接连涌现。这场商

圈“变形记”，不仅让消费变得

有趣，更悄悄改写着城市人的

生活方式。而新商圈的出圈

密码，藏在对消费者情绪需求

的精准把握之中。

与 依 附 大 型 购 物 中 心 的

传统商圈不同，新商圈自带灵

活化、碎片化的鲜明特质，更

强 调 沉 浸 式 体 验 、数 字 化 融

合、主题特色与生活方式的深

度塑造，让商业空间成为集多

种功能于一体的综合性体验

场 。 武 汉 潮 流 盒 子 X118 以

93%的首店占比避开同质化竞

争，118 个打卡点精准契合年

轻群体社交需求，赛博朋克街

区、露天舞台等设计刷新着人

们 对 商 业 空 间 的 认 知 ；北 京

THE BOX 朝外商圈聚焦潮流

文化，引入小众设计师品牌、

街头运动体验馆，将购物与滑

板 、涂 鸦 等 潮 流 运 动 深 度 融

合 ，成 为 年 轻 人 的 潮 流 聚 集

地。让消费从刚需变成向往，

正是新商圈吸引客流的核心

底气。

商圈在“商”，更在“圈”。

商圈的核心竞争力，从来不止

于商业浓度，更在于文化厚度。北京大吉巷将老北京

胡同文化、市井烟火气融入商业场景，青砖灰瓦间的

特色小店，让逛街变成一场城市文化漫游。文化赋能

让商圈摆脱“千店一面”的困境，赋予消费更深刻的情

感价值，也让消费者从一次性打卡，变成对商圈的持

续性依恋。

然而，出圈不等于长红，新商圈的发展仍面临现

实挑战。一些室外、半地下商圈存在反季节生存难

题，寒冬酷暑时节，即便打卡区、餐饮区的场景设计再

精巧，也可能客流锐减，造成资源闲置；部分商圈盲目

跟风打造网红打卡点，却忽视商户品质与服务细节，

导致消费者打卡一次即弃；还有些商圈过度聚焦小众

圈层，陷入客群固化的困境，难以突破发展瓶颈。

新商圈的健康发展，既需要保持创新活力，也需

要注重内核沉淀。面对季节性难题，可探索室内外联

动模式，在淡季灵活调整活动场地，或通过加装恒温

设施、优化场景规划等方式，降低天气对消费体验的

影响；针对同质化与内核不足的问题，商家需在深耕

主题特色的同时提升服务质量，适度引入亲子互动、

便民服务等普适性业态，让商圈既有打卡点，更有能

留住人的核心吸引力。促消费并非简单地打折促销，

而是要读懂人们对美好生活的向往，用有温度、有创

意的场景，让消费成为一种愉悦的享受。毕竟，谁能

拒绝一个既能满足需求，又能带来惊喜的快乐场呢？

安徽省芜湖市一家酒店内安徽省芜湖市一家酒店内，，消费者在用餐消费者在用餐。。 肖本祥肖本祥摄摄（（新华社发新华社发））

图为小吊梨汤年夜饭特色菜图为小吊梨汤年夜饭特色菜。。

本报记者本报记者 林语晋林语晋摄摄

江西省南昌市青云谱区家政服务人员在帮助老人整理床铺江西省南昌市青云谱区家政服务人员在帮助老人整理床铺。。 新华社记者新华社记者 彭昭之彭昭之摄摄
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