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咖啡巨头开自习室，快餐店却卖起咖啡
看似奇特的跨界，实为寻求新增长点的积极探索

文/片 记者 魏银科
济南报道

超意兴、亮亮面馆
都在试水咖啡业务

超意兴和亮亮面馆承载着
济南本地化的味觉记忆。面对不
断变化的消费市场和日益激烈
的竞争环境，它们也在积极寻求
创新和突破。近日，两家餐饮品
牌相继试水咖啡业务，引发不少
市民关注。记者也抱着好奇心进
行了探访。

7月23日，天一直在下雨，当
记者下班后赶到位于槐荫区的
超意兴王府庄店时，已经晚上7
点20分左右，此时来店里吃晚饭
的市民不少，人们经过兴咖啡
时，总是好奇地多看两眼。

三名身穿兴咖啡工装的工
作人员正在制作咖啡，另一名主
管模样的工作人员向记者展示
了“致顾客的一封信”。信中表
示，为了让员工在忙碌的工作中
感受到关怀，特设立了内部员工
饮品休息区。若您也被这份温暖
所触动，欢迎一同来体验这份心
意，同样可以享受员工内购价。

“我们不是想做咖啡生意，只是
针对员工的福利，没想到这么受
顾客欢迎。”她强调道。

记者看到，咖啡分为美式、
拿铁、生椰拿铁3种，有7 . 9元、
8 . 9元、9 . 9元三个价位。记者点
了一杯冰美式，7 . 9元，此时点
咖啡的人不多，三分钟左右记者
就取到了餐。咖啡装在透明塑料
杯里，杯套和吸管也是透明的，
甚至有些简陋。“只有这一种杯
子吗？”记者询问。“冰的都是这
种，常温的是黑色半透明塑料
杯。”工作人员表示。

在记者就餐的十多分钟时
间里，点咖啡的还真不少，一会
儿工夫，点单台上就放了七八份
打包好的咖啡，还不断有市民在
台前排队。他们大多是年轻人，
有大学生模样的男青年，有年轻

情侣，也有带娃的年轻父母。
晚上7点50分左右，记者准

备离开时又点了一杯常温生椰
拿铁，单号显示为“T204”。此时
店内就餐的市民还有不少，工作
人员还在忙着做咖啡，当天销量
过210单应该不成问题。

7月24日上午9点左右，记者
来到增设了咖啡服务的亮亮面
馆千佛山店。此时还未到正式营
业时间，后厨正在进行开餐前的
准备工作，不过，前台已经可以
点咖啡了。咖啡只有美式和拿铁
两种，价格分别为8 .8元和9 .9元，
记者点了一杯美式。等餐过程中
记者观察发现，不像超意兴那样
有专门的咖啡吧台（店中店），亮
亮面馆只在前台设置了咖啡机，
前台工作人员兼职咖啡师。

记者很快拿到了热美式，和
超意兴没有任何装饰和文字的
简易塑料杯不同，亮亮面馆的咖
啡杯做了设计：杯体很厚，白色
微透明盖子突起部分呈梅花状，
杯身上有醒目的蓝色1987和亮
亮面馆现磨咖啡字样。

尽管两家老字号都说自家
不为做咖啡生意，只是为了员工
和会员福利，从市场反应来看，
这些跨界尝试已取得初步成效。
兴咖啡日销量200余杯，有不少
人跨区专程购买；亮亮面馆咖啡
上线初期，两天内就有二三十杯
通过积分兑换被消费。这表明，
在传统餐饮场景中引入咖啡，不
仅满足了消费者多元化的需求，
也为老字号带来了新的流量和
话题。

多地星巴克
悄然铺开“星子自习室”

其实，在超意兴和亮亮面馆
之前，早就有餐饮巨头布局咖啡
生意。根据红餐产业研究院的数
据，2024年我国咖饮市场规模达
到 了 1 1 7 7 亿 元 ，同 比 增 长
15 . 4%。并且，红餐产业研究院
估 算 2 0 2 5 年 咖 饮 市 场 仍 有
12 . 1%的增速，据此计算2025年
咖饮市场规模将攀升至约1290
亿元。

2023年8月，老乡鸡在旗下
过半数门店推出了7元/杯的生
椰拿铁。同年9月，老乡鸡在安

徽合肥开设了首家“老乡茶咖”
店中店，提供十余种茶咖饮品，
价格区间在10-18元之间。今
年5月，老乡鸡联合分子咖啡在
南京玄武湖畔的金陵style商业
综合体推出了一家“鸡汤咖啡
馆”，这是一家快闪店。店内的
咖啡产品分为特调咖啡和经典
咖啡两大类，定价在23-32元
之间，老乡鸡超级会员可享受
88折优惠。

不过，目前老乡鸡多地门店
菜单已看不到咖啡产品，老乡茶
咖自2024年11月在合肥新桥机
场的老乡鸡门店落地后，也似乎
陷入了沉寂。据网友反馈，目前
老乡茶咖仅在合肥总部和机场
内有店。

与餐饮老字号进军咖啡市
场形成鲜明对比的是，咖啡巨头
星巴克却跨界进入了自习室领
域。自上周起，星巴克中国在广
东、广西、海南三省悄然铺开“星
子自习室”，以零门槛、免费开放
为核心，为顾客提供一个舒适的
学习和工作空间。顾客无需预
约，不限停留时长，也不必强制
点单消费，即可自由入座使用。
门店还提供电源插座、WiFi、温
水等基础服务，部分门店设“共
享读书角”支持书籍交换。

星巴克此举是在业绩压力
和市场竞争的双重驱动下作出
的战略调整。近年来，星巴克中
国市场增长乏力，2024财年，客
单价同比下降8%，订单数量下
滑6%，营收同比下降 1 . 4%；
2025财年第一季度，同店销售额
下降6%，已连续第4个季度下
滑。尽管2025财年第二季度有所
回暖，但客单价仍在下滑。与此
同时，中国茶咖市场竞争日益激
烈，瑞幸凭借9 . 9元爆款咖啡和

“快取店+轻食”模式，吸引了大
量追求性价比的年轻客群；蜜雪
冰城、茶百道、霸王茶姬、喜茶等
品牌也纷纷打造“茶+第三空
间”，进一步挤压了星巴克的市
场份额。

在这样的背景下，“星子自
习室”的推出，成为星巴克拉动
客流、提振消费的关键一招。自
习场景吸引了大量学生、备考族
等高频停留群体，这些人群虽然
单次消费金额不高，但消费频次

高，且在自习过程中会产生口
渴、饥饿等需求，能够带动简餐、
饮品的即时消费。据估算，按单
店日均新增40人次客流计算，即
便仅10%转化为消费，也能带动
订单量一天4单的提升，有效对
冲订单数量下滑的颓势。此外，
暑期的流量高峰若能转化为复
购习惯，还将为后续季度的营收
增长奠定基础。

从更深层次来看，这也是
星巴克对年轻消费者需求的一
次精准回应。年轻消费者注重
消费体验和情绪价值，反感强
制消费，他们更愿意为舒适的
环境、个性化的服务和文化认
同买单。“星子自习室”以零门
槛政策，打破了消费壁垒，缓解
了消费者对“消费绑架”的负面
印象，让年轻消费者在高频次
停留中形成品牌依赖，为未来
消费埋下伏笔。

找到自身能力与用户
新需求的交叉点

超意兴和亮亮面馆卖咖啡，
星巴克开自习室，这一系列看似
奇特的跨界之举，实则是企业在
复杂多变的市场环境中，为寻求
新的增长点和竞争优势而作出
的积极探索。它们通过打破传统
边界，拓展业务领域，满足了消
费者多元化的需求，为企业的发
展开辟了新的路径。

风险同样显而易见。老字号
若过度投入咖啡业务，可能稀释

“国民食堂”的核心定位；星巴克
若无法平衡自习客群与消费客
群的体验，可能让“第三空间”沦
为“免费自习室”。

消费市场的变革永远在进
行时。当咖啡不再是专业品牌的
专属，当自习室成为咖啡门店的
标配，企业需要的不是盲目跟风
跨界，而是找到自身能力与用户
新需求的交叉点。超意兴、亮亮
面馆的咖啡窗口，星巴克的自习
区，共同构成了餐饮行业应对变
革的全景图——— 在这个图景里，
没有永远正确的模式，只有不断
适配的智慧。未来，或许会有更
多“不搭界”的组合出现，但最终
能存活下来的，一定是那些既懂
坚守，又善突破的品牌。

记者 管悦 济南报道

记者梳理发现，近年来，随着
消费者需求不断提升，餐饮行业的
跨界尝试屡见不鲜。不少品牌通过

“咖啡+”模式拓展新品类或进入新
赛道，试图寻找新的增长点。

除快餐品牌外，鲍师傅、好利
来、原麦山丘等烘焙品牌也都盯
上了咖啡这门生意，打造“烘焙+
咖啡”的黄金组合，以提升客单价
与消费频次。

事实上，餐饮品牌之所以争相
布局咖啡业务，其根本驱动力在于
国内咖啡市场展现出的巨大增长
潜力与发展空间。
与之形成鲜明对比
的是，快餐市场虽
然规模庞大，但增
速相对平缓。有数
据显示，2024年中国
快餐市场规模为
13300亿元，预计到
2 0 2 9年将增长至
19644亿元，复合年
增长率约为8 .1%。

此外，从成本
上来看，在济南从
事咖啡品牌投资
多年的业内人士
李先生告诉记者，
快餐品牌使用的
多为全自动咖啡
机和商业咖啡豆，
在保证基本品质
的同时，能有效控
制运营成本。

“一套商用全
自动咖啡机的采购
成本为2万-5万元，
远低于专业咖啡店
动辄十几万元的设
备投入。操作也简
便，普通餐厅员工
经过短期培训即可
上手制作。”李先生
说，以美式咖啡为
例，单杯咖啡的成
本可控制在3元以
内，“即便以8-10元
的亲民价格出售，
仍能保持可观的利
润空间”。

热闹之下，餐
饮品牌能否在咖啡
这条千亿赛道上

“提神”成功？
“快餐品牌卖

咖啡，最大优势在于可以共享既
有的门店资源和客流，既不需要
额外支付房租和人工成本，还能
提升客单价和品牌形象。”山东
财经大学工商管理学院副教授
张晴说。

“咖啡市场竞争激烈，消费
者对咖啡品质、口感和消费体验
的要求越来越高。”张晴建议，餐
饮品牌若想长期立足，必须在供
应链、产品和差异化三个方面持
续发力。首先是供应链建设，确
保咖啡豆品质的稳定性；其次是
产品标准化，保证每一家门店的
出品质量一致；最后是打造品牌
差异化特色，培养稳定的咖啡消
费习惯。

“市场永远需要新故事，但最
终能留下来的，一定是讲好故事
的产品。”张晴说。
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近日，济南老
字号餐饮店超意
兴、亮亮面馆试水
咖啡业务，咖啡巨
头星巴克却跨界布
局自习室。这两组
看似逆向的跨界操
作，恰似一面棱镜，
折射出不同体量、
不同赛道的餐饮企
业在消费变革中的
战略博弈。这种打
破边界的探索背
后，既是对市场趋
势的精准捕捉，也
是为寻求新的增长
点和竞争优势而做
出的积极探索。

超意兴店内卖咖啡，生意还挺好。


	A05-PDF 版面

