
“外界觉得我们在赔本赚吆喝，其实

是没看懂我们的模式。”定海店吴老板的

自信并非没有依据。这位在舟山餐饮界摸

爬十年的创业者，曾开过快餐店、生煎

店，却始终业绩平平，接触“餐小年”模式

后当即决定合作。在他看来，品牌的核心

竞争力藏在看不见的细节里。

供应链优势是低价策略的基石。“餐

小年”总部采用规模化集中采购，仅鸡肉

一项单次采购量就有数千只，采购价远低

于个体商户的零散采购成本。吴老板展示

的食材台账显示，从猪肉到对虾均能追溯
源头，大米是定制米，总部统一配送，既保

证新鲜又降低成本。这种集中采购模式，

使得食材成本较传统快餐店降低约10%。

精细化运营进一步压缩了成本空间。

透明厨房虽增加了装修投入，却省去了后

厨管理的隐性成本；40到45个固定菜品，

既保证选择丰富性，又避免了食材浪费。

此外，“引流品+常规品”的产品结构形成
互补，14.9元套餐吸引客流，时段性加价

套餐和特色海鲜则贡献利润，类似宴会酒

店的产品组合策略。

更关键的是轻资产合作模式的支撑。

“餐小年”不收加盟费、押金和管理费，通

过提取门店30%净利润和供应链差价实

现盈利。这种与加盟商利益绑定的模式，

既降低了扩张成本，又保障了总部对门

店品控的把控力，为其在杭州开出60多家
门店提供了制度保障。

模式拆解：低价背后的盈利逻辑

尽管目前业绩亮眼，但“餐小年”的模

式正面临越来越多的质疑。在舟山餐饮协

会的小型研讨会上，“撑不过半年”的预测并

不少见，而这些担忧主要集中在三个维度。

盈利空间的可持续性首当其冲。餐饮

行业毛利率普遍在50%左右，而“餐小年”

抖音团购14.9元套餐的毛利率不足50%。
行业人士算了一笔账：舟山定海店人均消

费仅15元左右，扣除食材、房租、人工等成

本后，利润空间已十分微薄。一旦食材涨

价或客流下滑，盈利平衡极易被打破。

品质坚守的压力正逐步显现。“现在

菜品口味很稳定，但半年后呢？”一位餐

饮投资人指出，低价策略往往导致品质
缩水，“每日新鲜采购”在客流持续增长

后能否维持，也存在不确定性。

同时，面对客流被虹吸，周边大食

堂已开始调整策略：幸福食堂推出“12
元两素一荤”套餐，部分快餐店跟风推

出免费续饭服务。如果舟山市场陷入全
面价格战，“餐小年”的低价优势将被大

幅削弱。

目前，吴老板正规划着第三家门店的
选址。而在杭州总部，品牌负责人则在推

进两项新举措：与本地海鲜供应商签订长

期协议以稳定食材价格，建立厨师培训基

地保障菜品品质。这些动作，或许正是“餐

小年”应对质疑的回应。

从短期看，“餐小年”的模式在三四线

城市仍有扩张空间。下沉市场对价格敏感度
高，且连锁快餐覆盖率较低，给了“餐小年”

快速渗透的机会。但从长期发展看，品牌必

须在规模扩张与品质保障之间找到平衡。

晚上7点，舟山的夜色渐浓，“餐小年”

门店前依旧排着长队。对于消费者而言，

他们关心的不仅是当下的实惠，更是这份

实惠能持续多久。而这个问题的答案，还

有待时间的验证。

现实拷问：低价神话的三重隐忧
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11月8日，平安人寿重
磅 推 出 平 安 御 享 金 越
（2026）终身寿险（分红型）

（以下简称“御享分红

26”）、平安御享金越年金
保险（分红型）（以下简称

“御享金越年金”）。平安人

寿相关负责人表示，御享

金越系列分红险产品依托
优质分红账户，搭配“添平

安”服务方案、“享平安”客

户权益，致力于解决客户
“财、医、养、乐”等多元需

求，满足客户在产品价值、

服务价值、情绪价值等方
面的综合期望。

低利率时代，分红险

的普及已成大势所趋。平

安人寿作为国内首批推出
分红险的保险公司之一，

已服务超过3800万分红险
客户。

本次推出的平安御享
分红26和御享金越年金，

精准匹配客户对财富稳定
增值的需求，以投资能

力、寿险功用为支撑，满

足客户保险保障和财富管
理需求。

下有约定利益，上有

分红期待。约定利益方面，

御享分红26现价可持续增
长至终身，御享金越年金

交费期满一定年度后至生
存金领取前，现价持续增

长；分红方面，御享分红26
和御享金越年金的保单持
有人可参与分配分红业务

70%及以上的可分配盈
余。此外，两款产品都可以
搭配招财宝26万能保单账
户，红利可以转入万能账

户持续增值。

投资能力是分红险产
品竞争力的关键。平安人

寿为分红险专门打造优质
分红账户“稳赢宝”，独创

“三仓”配置策略，以长

期战略仓打造穿越周期

的收益，以中期情境仓灵
活应对牛熊市切换，以短

期战术仓精准聚集市场
波段机会，科学选择投资

标的，兼具长期定力和灵
活性。

以客户为中心，满足

不同客户日益多元的个性

化需求，是当下保险业高
质量发展的内在要求。在

分红险理念普及、消费者对

分红险接受度日益提高的

同时，市场上的分红险产品
亦趋于同质化。平安人寿以

“产品+服务”模式，持续拓

展保险保障的内涵和外
延，促进保险的价值从保
险保障和财富管理，向医

疗健康养老等服务价值跃

迁，破局保险产品同质化。

（平安人寿浙江分公司）

平安分红险上新
御享金越系列产品重磅上市

日前，浙BA赛事热潮
席卷新城体育馆，建行浙

江自贸区支行以多元化服

务深度融入赛事后勤保
障，青年团员主动担当，联

动“建行生活”平台，为现

场群众与周边商户注入金
融活力，更筑牢反诈安全
防线。

活动当天，新城体育

馆外，建行志愿者服务点
前人气十足。青年团员们

化身“服务专员”，引导现

场居民参与扫码领“满50

抵25”券活动，让观赛群众
轻松享受消费优惠，还耐

心指导现场人员扫场景

码、开通“惠省钱”权益，将

便捷的金融福利送到观赛
市民手中。

依托“建行生活”平

台，青年员工们积极联动

赛事周边商户，将金融优

惠与本地消费场景深度绑
定。既为观赛群众提供了

更多实惠选择，也为商户

带来了客流与营收增长，

实现“赛事热度”向“商户

活力”的有效转化，彰显金

融赋能实体经济的责任

担当。

在服务间隙，青年团

员们不忘履行社会责任，

主动向现场居民、商户发

放反诈宣传手册，结合近

期高发的电信网络诈骗案
例，讲解“虚假消费优惠”

“仿冒金融APP”等常见诈
骗手段，提醒大家守住金
融安全底线，将反赌、反

诈、反洗钱意识融入赛事

服务全程，为活动增添“安

全感”。

从金融福利精准触达

指尖，让惠民服务“零延

迟”，到商户活动持续释
放，为实体经济“添动

能”，再到安全防线牢固构

筑，为交易环境“筑屏障”，

建行浙江自贸区支行的
青年团员们以“青年力量”

为浙BA赛事注入了多元

价值。

（沈依祥 陈晶）

建行青年助力浙BA
金融服务、商户赋能与反诈宣传三联动

开业不到两个月的快餐厅，日均客流在1000到2000人

舟山餐饮界“鲶鱼”：低价神话能持续吗？
□记者 王晓东 文/摄

上午9点半，位于定海解放西路的“餐小年”门店刚拉开卷帘门，门口已排起十

余米长队。快递小哥、周边居民、上班族陆续汇聚，透明厨房里，厨师正快速翻炒着

新鲜小海鲜，蒸腾的热气中，“16元任选3菜，米饭豆浆稀饭免费续”的招牌格外醒目。

这家开业不到两个月的快餐厅，日均客流在1000到2000人，因此在本地餐饮圈掀起

了一场关于“生存可持续性”的讨论。

“餐小年”的到来，给舟山平静的快

餐市场投下了一颗“深水炸弹”。在这家

被视作区域样板的门店里，40多种荤素

海鲜菜品整齐陈列，从牛肉鸭腿到本地

小海鲜，均标注着当日采购日期。“以前在

舟山本地快餐厅吃两素一荤要20多块，这

里三菜一汤抖音团购才14.9元，还能随便

添饭。”独居老人张先生的话道出了不少
顾客的心声，他已成为“餐小年”的常客。

更具冲击力的是其时段性优惠策

略：每日下午1点和晚上7点后，四菜组合
抖音团购仅14.9元，还可额外免费任选
一菜，还附赠免费馒头。这种“有温度的

低价”不仅吸引了普通消费者，更直接

分流了周边食堂的核心客源。“以前饭

点要排队找座，现在大厅空了一半。”附

近某社区食堂负责人无奈表示。

在舟山餐饮从业者看来，“餐小年”

的“鲶鱼效应”已全面显现。这家定位大

众快餐的连锁品牌，用近乎“地板价”的

定价策略，打破了当地维持多年的快餐

价格体系。数据显示，其定海店开业首月

便实现盈利，而东港分店也在短期内快
速聚拢人气，印证了低价策略在三四线
城市的市场号召力。

低价风暴：改变舟山快餐市场格局


