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香港文匯報訊 美國大型連鎖快餐店麥當
勞上月公布其去年第四季度表現，顯示在截
至去年12月31日的3個月間，美國「同店銷

售」下降1.4%。《華爾街日報》分析稱，麥
當勞仍未走出去年10月大腸桿菌污染食材的
陰霾，顧客每次光顧的消費額亦出現下降。
《華爾街日報》指出，麥當勞在2024年的
表現低迷，去年7月報告自2020年以來首次
銷量下滑，去年10月，美國麥當勞爆發大腸
桿菌感染，「足三両」漢堡包中的洋葱受到
污染。全美14個州份合共104人受感染，當
中34人住院、一人不治。

低收入家庭消費面臨壓力
麥當勞表示已停止從涉事工廠和相關農場採購
洋葱，並承諾投資一億美元（約7.78億港元）恢
復美國業務、支持受到衝擊的加盟商。麥當勞還
稱，預計今年春季將從事件中完全恢復。

此外，美國麥當勞第四季的客流量按年略
有增加，但每名顧客的平均消費金額減少，
抵消了這些增長。麥當勞表示，美國消費者
仍面臨壓力，尤其是低收入食客和家庭，指
出1月美國銷售疲軟，反映出整個行業普遍低
迷。財務總監博爾登表示，「整個行業仍面
臨相當大的壓力」。
麥當勞此前宣布延長美國5美元（約38.8
港元）的超值套餐銷售期限，並推出額外1
美元（約7.78港元）加購活動，允許顧客在
從限量菜單中購買一件全價商品後，可以再
用1美元購買該菜單上另一件商品。麥當勞
表示，預計今年將在全球開設2,200間餐廳，
略高於去年計劃的數量，其中600間位於美
國。

麥當勞在美表現低迷 未走出大腸桿菌污染陰霾

香港文匯報訊 美國連鎖咖啡店星巴克
（Starbucks）在2025財年第一季度業績中
透露，美國「同店銷售」銷量按年下降
4%，星巴克在美國的營運收入亦較前一
年同期下降22%。星巴克在上周一（2月
24日）宣布將裁減1,100名員工，並裁撤
數百個職位，同時亦將減少30%的菜單項
目。
今次是星巴克自創立以來最大規模的一
次裁員，主要影響公司支援工作人員，但
不包括咖啡店店員、烘焙師、倉儲和配送
部門的員工等。行政總裁尼科爾表示，
「我們的目標是提升公司營運效率，釐清

職責分工，減少不必要的複雜性，並促進
各部門緊密合作。儘管消息令人難受，但
我們深信，這是星巴克邁向未來成功的必
要調整。」

首波下架包括不同口味星冰樂
除裁員外，星巴克亦將簡化菜單，刪除
13款飲品，預計將減少30%的菜單項目。
首波下架的飲品包括數款不同口味星冰
樂、皇家英式早餐拿鐵，以及白朱古力熱
飲。星巴克稱，這些被刪除的飲品「點餐
率偏低、製作過程較複雜，或是與現有菜單
重複度高。」調整措施於今天正式實施。

Starbucks歷來最大規模裁員 將減菜單三成產品

香港文匯報訊 美國薄餅連鎖店Domino's薄餅店2024
年第四季度的收入較上一年增長3%，然而美國境內門店
銷售額僅增長0.4%，遠低於分析師預測的1.63%。分析指
出，美國餐飲業現在面臨新的挑戰，消費者不再認為這是
「買得起的選擇」。
Domino's行政總裁韋納上周一（2月24日）在業績發布

會上發出警告，外賣送貨上門已成為低收入消費者的負
擔。公司數據顯示，上一季度店內自取的訂單增長3.2%，
而外賣訂單下降1.4%。韋納解釋，「如今價格的高低比以
往任何時候都要重要，送貨上門會支出更多。」

過半消費者傾向在家煮食
美國網絡信貸平台LendingTree的研究顯示，78%的消
費者認為由於價格不斷飆升，快餐已屬於「高級」食物。
除了價格上漲外，快餐店的小費文化亦令消費者感到不舒
服，43%的美國人拒絕在快餐店支付小費。研究還指出，
美國62%消費者由於價格高昂，已減少快餐消費，有56%
的消費者現時更傾向於在家煮食。
Domino's 為吸引消
費者，在去年推出多
項活動，包括允許顧
客以 6.99 美元（約
54.3 港元）的價格，
購買兩個中號雙拼薄
餅，或是在網上下單
免費贈送中號薄餅。
然而消費者仍然不願
意為送貨上門支付更
多費用。分析指出，
顧客消費習慣的改變
表明美國快餐業面臨
新的挑戰，他們需要
說服消費者：在通脹
時期快餐仍是消費得
起的選擇。
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香港文匯報訊 愈來愈多中國餐飲企業品
牌選擇進軍海外，謀求更大的發展。分析指
出，若要讓外國消費者選擇中國餐飲品牌，
在本地化和供應鏈方面均存在挑戰，但海外
市場仍然具備較大潛力，充滿機遇。
例如對於進軍美國市場的企業來說，中美

消費者口味存在差別，美國人相較中國人更
嗜甜，因此將產品原封不動地複製到當地，
並非是一個好的選擇。廣東省食品安全保障

促進會副會長朱丹蓬分析指出，肯德基在中
國市場售賣豆漿油條，「走出去」的中國餐
飲品牌同樣需要根據當地人的飲食習慣，作
出適當調整。

各品牌產品不同 難建通用供應鏈
此外，歐美市場中餐企業較少，供應鏈成
本高且效率低。例如開一家奶茶店，需要
茶、奶、水果和珍珠等原材料，歐美距離中

國較遠，容易出現缺貨問題。同時，不同品
牌的產品不同，無法擁有通用的供應鏈，因
此短期內很難建立高效低成本的供應鏈。
不同國家的進口政策，亦增加供應鏈的難
度。此前雲南菜連鎖餐廳雲海餚相關負責人
表示，新加坡餐廳的肉類大部分源自本地採
購，無法進口國內的肉類，這就需要在當地
尋找供應商，並制訂嚴格的食品安全制度。
而奶茶連鎖店茶百道的招牌飲品楊枝甘露，
在韓國銷售時因該國進口政策限制，原料台
農芒果難以在韓國市場獲得穩定供應，因此
採用來自南美的產品代替。
雖然存在較多的挑戰，但海外市場仍然具
備較大的潛力。例如在美國餐飲業規模中，
中餐僅佔所有餐飲門店的4.8%，仍有很大發
展潛力。中餐的目標群體亦從華人轉變為當
地人。例如楊國福麻辣燙已在歐洲開設許多
分店，相關負責人表示，「過了新店期，平
穩運行後的海外門店，有60%至70%是外國
本土顧客。在國內，麻辣燙通常是一人食或
雙人食的選擇，但在海外，會有人去楊國福
聚餐，甚至是過生日。」

中國餐飲品牌進軍海外 口味差別原料供應存挑戰

報道指出，蜜雪冰城遍布亞洲和澳
洲，根據市場研究公司Technomic

的數據，截至去年底，蜜雪冰城的門店
數量已超過4.5萬家，在3年內增加逾一
倍。然而蜜雪冰城的擴張之路還沒有結
束，該公司表示計劃繼續擴張，但同時
承認現有門店存在被新門店擠佔的風
險。
雖然部分門店的商品經歷漲價，招牌
產品「冰鮮檸檬水」和雪糕的售價分別
為5元人民幣和3元人民幣，但對於現時
追求性價比的中國消費者來說，仍具有
很強的吸引力。諮詢公司Gavekal Drago-
nomics的分析師崔爾南表示，人們正在
追求性價比更高的產品，蜜雪冰城在中
小城市頗受歡迎，這是公司擴張的重點
區域。

甜筒9個月銷量逾5億支
在1997年，創始人張紅超在河南鄭州街頭開設蜜雪冰城前身「寒
流刨冰」，用一台自製刨冰機開啟創業之路。1999年，「蜜雪冰
城」品牌正式啟用。而蜜雪冰城首款標誌性產品新鮮雪糕甜筒在
2005年推出，售價僅1元人民幣，憑藉其超低價與高品質迅速打開
市場，在2024年頭9個月內，國內銷量達5.01億支。

大部分收入來自向加盟商銷售原料
隨着聯合創始人張紅甫在2007年加入，推動標準化營運體系落
地，蜜雪冰城開啟加盟擴張模式。而2013年「冰鮮檸檬水」的問
世，令蜜雪冰城當年採購檸檬超過11.5萬噸，成為中國最大檸檬採
購商。《華爾街日報》指出，蜜雪冰城收取的加盟費遠低於行業平
均水平，有助該公司發展，且該公司大部分收入來自向加盟商銷售
原料。
高性價比並非蜜雪冰城流行的唯一原因。蜜雪冰城品牌形象「雪
王」在2018年誕生，配上改編自《Oh！Susanna》的「洗腦」廣告
歌，令「雪王」躋身麥當勞叔叔與肯德基上校行列，無處不在的門
店循環播放着「你愛我，我愛你，蜜雪冰城甜蜜蜜」品牌歌。
蜜雪冰城表示，該公司打算進一步全球化，但並未提及進軍美國
市場的計劃。該公司目前90%的門店分布在中國，其餘10%在亞洲
其他地區和澳洲。
《華爾街日報》訪問一位經常前往新加坡的美國人埃曼，他表示
自己被蜜雪冰城吸引，「這裏的雪糕比麥當勞的好吃」。

美媒：高性價比可愛吉祥物洗腦廣告歌 加盟費遠低於行業平均水平

蜜雪冰城全球門店逾4.5萬間
成全球最大餐飲連鎖企業

●●蜜雪冰城遍布亞洲和澳洲蜜雪冰城遍布亞洲和澳洲。。圖為悉尼分店圖為悉尼分店。。 網上圖片網上圖片
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●●楊國福麻辣燙在歐開設多間分楊國福麻辣燙在歐開設多間分
店店。。圖為巴塞隆拿分店圖為巴塞隆拿分店。。網上圖片網上圖片

●●巴塞隆拿居民試食麻辣巴塞隆拿居民試食麻辣
燙燙。。 網上圖片網上圖片

●●美國麥當勞美國麥當勞「「足三両足三両」」漢堡包洋葱曾受漢堡包洋葱曾受
到大腸桿菌污染到大腸桿菌污染。。 網上圖片網上圖片

●●星巴克在美國的上季營運收入較前一年同期下降星巴克在美國的上季營運收入較前一年同期下降
2222%%。。 網上圖片網上圖片 ●●民眾批評Domino's 的食物太

貴。 網上圖片

香港文匯報訊 據美國《華爾街日報》報道，中國

連鎖餐飲品牌蜜雪冰城近年大幅擴張，現時規模已超

過美國大型連鎖快餐店麥當勞和星巴克（Star-

bucks），成為全球門店數量最多的餐飲連鎖企業，

凸顯出在美國傳統快餐行業面對巨大挑戰之際，中國

快餐品牌正在搶佔市場，憑藉成功秘訣不斷擴展。


