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外卖比堂食价格贵
引起消费者热议
线上线下

为何同餐不同价？
记者 谢斌

近日，麦当劳同店不同价，外
卖比堂食价格贵引起消费者热议。
记者调查发现，除了麦当劳外，肯
德基、小杨生煎、汉堡王等多家餐
饮店也存在两套定价系统。业内人
士表示，外卖越吃越贵的背后是外
卖成本的增加，外卖平台佣金的提
高，为了维持收支平衡，一些餐饮
店便将成本转嫁到顾客身上。

两套定价标准，成本构成不同
日前，有网友反映，在麦当劳选择外卖汉堡的价格要比到店自取的餐

品贵2元，同款经典麦辣鸡腿汉堡套餐外卖价格比堂食贵5.5元，加上配送
费9元，要多花14.5元。

记者通过麦当劳自有的配送点餐系统发现，不少产品确如网友所言，
存在同餐不同价的情况。

肯德基情况如何呢？以肯德基香辣鸡腿堡为例，在肯德基APP上选择
到店用餐，该产品标价为17.5元，而在小程序上选择外送服务，该产品标
价为19元，比堂食贵了1.5元，且需另付9元的配送费。也就是说，同款
产品外卖订餐比堂食要多花10.5元。通过对比不同产品，肯德基外送的定
价均比堂食贵1元至3元不等。

对此，麦当劳相关负责人表示，麦乐送使用高效整合的订餐服务系
统、专门配备了确保食物高品质的送餐设备，有别于店内用餐成本构成及
经营模式，采用单独的定价系统，同时，麦乐送订餐平台向消费者明示价
格信息，确保消费者知晓价格详情。

在这点上，肯德基跟麦当劳的说法颇为相似。记者致电肯德基方时，
相关负责人解释，肯德基外送与堂食采用的两套定价标准，存在成本构成
上的差异。同时，该负责人进一步解释道，肯德基一些门店堂食的价格也
存在不同，例如位于景点、火车站的门店价格均高于普通门店。当记者追
问，成本构成差异具体体现在哪里时，该负责人并没有明确回答。

外卖价格高于堂食已成常态？
除了肯德基、麦当劳外，记者调查发现，许多连锁餐饮品牌门店都存

在外卖价格比堂食价格高的情况。
在美团外卖平台上，小杨生煎外送也存在价格高于堂食的情况。同一

款牛肉酸辣粉外送比堂食贵2元，咖喱牛肉汤外送比堂食贵2元。汉堡王
的情况也同样如此，例如皇堡的外送价格就高于堂食，其他餐品也存在外
卖定价高于堂食的情况。相关工作人员表示，外卖餐品价格较贵主要是因
为商家要承担餐盒打包费用和部分快递费用。

那么，同样的产品，外卖顾客既不占座又不享受空调等店内服务，为
何却要多付钱？

不同市民对此表达了不同的看法。一日两餐都选择外卖的张先生认
为：这么热的天气，懒得出门才点外卖，自己做饭，厨房又热得慌，多付
点钱就当是买了个方便。而有些市民表示，这并不能成为同餐不同价的理
由，自己选择外送服务时，已经额外支付了一笔包装费和配送费。

“外卖到手价比堂食低，或者两者差不多的时代已经过去了，现在外卖
的价格真的是贵到不忍下单，有时候同店同产品的价格，不同时期价格也不
相同。”在日常生活中靠外卖度日的史女士告诉记者，早几年，平均15元的
外卖分量足，还吃饱饱的，可如今，随便点2个就不低于20元。

平台抽成过高 店家有苦难言
面对如此窘境，很多餐饮店也有自己的说法：

平台抽成提高了，不涨价怎么开下去。
不久前，王先生把经营了许久的宏泰广场日料

店暂关了。究其原因，他表示外卖成本过高，需要
调整业态，重新考虑入驻外卖平台的产品。

据王先生介绍，他是去年入驻外卖平台的，平
台的抽成大概是17%，好在外卖流量大，一天能接
一二百单，可以实现薄利多销，再加上店里堂食生
意也不错，整体生意尚可。可到了今年年初，外卖
平台的抽成涨到了22%，利润空间进一步被压缩，

“我总不能用堂食的利润补贴外卖吧。”
采访中，王先生给记者算了一笔账，一份定价

33.8元的鳗鱼饭简餐，刨除2.5元至4元的配送费和
包装费，再给外卖平台22%的抽成，利润仅剩7
元，如果刨除房租成本、食材成本、人工成本，一
份外卖最多赚一两元，有时甚至会倒贴。“等重新开
店后，我的外卖不会出现跟堂食一样的产品，因为
利润真的太低了，目前的这些平台，真的是霸王条
款，欺负商家。”

为了求生，部分新店选择提高外卖餐品的价
格，把成本转嫁给用户。一位不愿具名的韩料店老
板告诉记者，比如一份辛拉面，在店内堂食定价15
元；而到了美团和饿了么的外卖页面，这份辛拉面
的标价变成了17元。同时，他还告诉记者，很多商
品在外卖页面的定价并不是整数，反而有许多零
头，那都是商家为了降低平台抽成，将这一部分成
本转嫁到消费者身上。

在月湖开咖啡店的卓女士表示，虽然她家的外
送和堂食价格一致，但外送的成本还是过高。

“外送的咖啡杯一个需要4元左右，是我们商家
倒贴的，平台每单都抽成22%，我目前无利可言。”

她算了一笔账：扣除房租、咖啡豆、水电、人
员等成本，店里的利润基本在20%~30%。“咖啡店
不像餐厅，量肯定比不了，而美团如此高的佣金，
意味着它躺在那，就能获得我一大半的利润，无异
于空手套白狼。”

卓女士显然不肯轻易认输。一方面，她控制外
卖商品的分量，另一方面，她在微信上开发小程
序，鼓励消费者用小程序点单，并与达达外送进行
合作，企图绕过美团、饿了么两大外卖平台，以此
降低成本。
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D外卖市场需要回归理性

回顾外卖市场“百团大战”时期，各外卖平台
为了吸引商家和消费者使出浑身解数，他们为了抢
占市场份额，推出各种补贴政策，对于商家和顾客
都是好事，因为大家都拿到了实惠折扣与补贴。但
随着外卖市场的成熟，用户习惯已经养成，外卖平
台不再补贴商家，甚至连抽成也逐步提高，餐饮店
外卖成本也随之不断增加。

业内人士表示，外卖平台佣金上涨趋势不可
逆，补贴也不会回到从前，餐饮企业如果想要从外
卖业务中获利，调价是最直接的方式之一。

面对消费者不认同的定价差异情况，业内人士
表示，外卖与堂食，从消费者角度看是一样的，但
是从企业角度看差异非常大：堂食的成本主要包括
餐品材料、房租、人力、水电成本，但外卖的成本
除了店内所消耗的成本外，还包括平台佣金、物流
配送、外卖包装费、广告营销等成本，因此二者不
能相提并论。

肯德基到店用餐产品价格。

肯德基外卖产品价格。

小杨生煎到店用餐产品价格。


