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新鲜有答案·中国美食消费观察 2025 
 

 

当中国的餐饮行业依靠数字化标准化，将连锁化率从

2015 年前不足的 10%，提升到 2024 年底的 23%时，一群年

轻人正挤在“老破小”餐馆里，为一口现炒锅气排队两小

时。消费者对“新鲜感”的定义已从视觉营销转向食材本

源、烹饪实景与在地文化。本报告通过消费者消费链路上

的关键行为、区域品类消费的增长变动等维度的数据，解

析这场由“新鲜度”驱动的餐饮变革。 

一、规模发展与体验经济的共生 

南京“非遗菜”的搜索量在 2025 年 1-5 月同比翻了 44 倍，

全国的档口/摊位类型的门店数，在 2024年较 2023年翻了两倍，

充满烟火气的社区食堂和开放型食堂、充满新鲜感体验感的自助

餐、充满地域风采的特色菜纷纷逆势增长。 

2025年中国餐饮业在五万亿市场规模背后，正上演一场“返

璞归真”的味觉革命。 
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与此同时，中国的餐饮连锁化率连续 5 年高速增长，2024 年

百店以上的品牌连锁门店数几乎增长过半。 

中国餐饮业站在规模与体验的十字路口，繁荣的背后其实是

消费的精准分层。 

 

二、现制与新鲜正从营销标签进化为企业的系统性核心竞争

力 

作为消费者，以往我们感知新鲜、烟火气、锅气往往是通过

视频图片等相关内容上的传播，这些营销策略能够有效激发消费

者的消费欲。而通过大数据的分析，我们也发现“新鲜”、“现

制”、“烟火气”这类的标签，正从营销噱头进化为系统化改造，

成为餐饮品牌的核心竞争力。 

以消费链路上的一些关键的行为数据举例来看，通过搜索的

数据，我们能够看到，消费者对于新鲜、鲜活、现炒等相关的选

择，在搜索上的表现，增速非常显著。 

通过评价数据我们也能看到，越来越多的消费者对消费体验

中的烟火气、柴火灶、现烹现制、锅气等的印象逐渐加深，这些

特征的显性化越来越成为新消费的口碑推荐和促进复购的重要
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抓手。 

消费者眼中的“新鲜”、“烟火气”背后的逻辑其实就是产

品的过程损耗降至最低才能最大限度保证食材的新鲜。新鲜的背

后，是管理以及组织协调的效率，是科学的方法和科技的进步。 

本土的新鲜，烟火气、现烹现制的背后，是消费者在低价与

品质的平衡木上，用脚投票的结果，这种矛盾催生了“新鲜度经

济”的萌芽。当消费者拒绝为过度包装的餐饮体验买单时，食材

可见度、烹饪实时性、场景在地性成为新的价值标尺。而消费者

将“现烹”与“安全”直接挂钩，手工处理、小批量制作、无添

加流程将成为下一阶段“新鲜认证”关键指标。 

不得不说，我们正在经历从效率优先到体验至上的市场抉择，

甚至是寻找两者的平衡。 

 

三、 “现烹”溢价正在覆盖成本上升：消费者愿为看得见

的新鲜多支付 20%费用 

通过筛查今年的必吃榜商家评论情况，我们发现，99%以上

的商家，都被消费者评论过“新鲜”，在这含“鲜”量极高的榜

单下，我们对比了榜单城市中，必吃榜门店和非必吃榜门店的人
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均消费情况，发现同地域范围同品类下，必吃榜门店的人均平均

高出 20%以上。 

“新鲜”、“现烹”为优质餐厅带来更高的收益水平。 

 

四、 “寻味游南京”的消费者占比达到四成 

当“为一道菜赴一座城”成为常态，餐饮与文旅的边界也将

越来越融合。 

从南京的搜索数据来看，其中“寻味游南京”的异地游客占

比达 40%。与非遗相关的搜索同比增长 103%，与老字号相关的评

论内容也翻了 1 倍有余。 

餐饮的意义，不仅仅在于提供味蕾上的享受，也承载了文化

体验的传播和呈现，让消费者“发现即体验”。既感受这里的味

道之美，更习得这里的文化之美。 

 

五、特色、新鲜的品类在南京的消费中快速迸发热度 
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从南京本异地的餐饮消费情况来看，异地游客消费增速最快

的品类是特色菜、鱼鲜、饮品这几个，而本地消费增速最快的也

是这三个品类。通过这个数据，我们就能看到，特色、新鲜现制

相关的品类在南京的消费中快速迸发热度。 

从异地消费的占比情况来看，八大菜系、鱼鲜、特色菜这三

个品类的异地消费比例最高。 

如何更好的服务于异地游客，如何做好文旅的融合，是这三

个品类商家的重要命题之一。 

 

六、南京餐饮供给兼顾“消费幸福感”和“质感”提升 

从南京餐饮门店的供给分布情况来看，人均 20 元以下的餐

厅供给占比过半，这和品类分布情况有关联，因为南京市小吃快

餐和饮品类的门店比例超过了 50%。由此可见，做为消费者，这

是非常具有“幸福感”的消费水平。 

但是从门店增速情况来看，20元以上至 80元区间的门店数，

增长较为显著。这意味着越来越多的餐厅，开始注重能够提供的

产品和服务的“质量”。人均消费结构区间上的变化也意味着南

京的餐饮供给在随着消费市场的变化进行结构化升级，越来越多
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的门店开始注重用更好的体验，撬动更高的消费水平。 

 

七、消费者更愿意为“质感体验” 到店买单 

再来看南京餐饮市场的消费侧，从游客消费订单分布情况来

看，61-80 元区间的订单增速最快，且订单占比成为第一。 

从本地消费订单分布情况来看，20-80 元之间各个人均区间

的消费增速均较为显著，而人均 20 元以下的订单均呈现同比下

降的状态，结合前文的供给侧分析，20-80 元区间的单店销售质

量得到市场较好的反馈。消费者愿意为更好的体验品质买单。 

 

八、建邺区含“金”量最高， 精细化运营功底足 

从餐饮的人均消费情况来看，南京市建邺区的人均消费水平

最高。 

从外卖场景和到店场景来看，建邺区的到店和外卖人均消费

差价最大。区域市场上的价差指标能够反馈两个方面的状态，首
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先是品类结构的状态，当一个市场上外卖人均和到店人均消费水

平差异较小的品类（例如小吃快餐、饮品烘焙等）消费占比越高，

该地区的平均外卖和到店人均的价差就越小，反之亦然，这是品

类结构的状态。其次是商家精细化运营的程度，当一个区域内，

商家的外卖和到店两种不同消费场景下的产品以及服务定价差

异化较为显著，也能够证明商家在分层运营，线上线下协同发展

方面的能力越强，这类的商家在该区域的比例越高，该区域的外

卖和到店人均的差异也就更为显著。 

外卖和到店是完全不同的消费场景，消费者诉求也存在显著

差异，人均消费必然会有显著的差异化，尤其在正餐场景下的表

现，给消费者一个到店的理由，这个理由不再局限于产品本身的

口味和形态时，到店和外卖场景的价格差异才能真正体现出价值

的差异。 

这就要求经营者从之前的经营门店，经营产品，经营服务，

打磨模型的逻辑思维习惯，调整为经营用户，解决痛点，提供价

值，打磨模型的思维方式。 

 

总结 



 

8 

 

我们看到中国的餐饮，正在迎来“新鲜度的变革”，其本质

是工业化和效率崇拜之后，人们对餐饮本质的重新发现：新鲜即

生命力，体验即价值，发现即意义。 
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