
Uptick 洞察系列 | 利用 Web3 重塑餐
飲業 

幾十年來，餐飲業一直遵循著一套簡單的模

式：顧客進店、點餐、結帳。行銷手段主要依

賴口碑、本地廣告和偶爾的公關活動，成功與

否很大程度取決於地理位置、產品品質和回頭

客。然而，網路徹底改變了這一切。 隨著數位

菜單、線上預訂和第三方外送平台的興起，顧

客發現、下單和與餐廳互動的方式逐漸被線上

體驗所取代。

起初，這似乎為餐廳帶來了更多機會——接觸

更廣泛的顧客群，拓展外送業務，並借助線上

評論提升品牌。但很快，便利背後的代價開始

顯現。 這些平台從「賦能者」變成了「守門

人」：高額抽傭、用戶資料被平台控制、餐廳

與顧客間的直接聯繫被切斷。曾經可以自主建

構客戶關係的餐廳，逐漸依賴中介機構，後者

掌握定價權、推廣規則和觸達通道。同時，消

費者的需求也在改變──他們希望透過數位方

式便利互動、享受個人化服務與忠誠獎勵，卻

並未意識到自身數據與選擇權早已被平台主

導。 
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對於獨立餐廳來說，在「曝光」與「自主」、

「成長」與「永續」之間尋找平衡，變得前所

未有地重要。 

如今，Web3 正在為餐飲業提供另一種可能

性：一個重視所有權、透明度和直接參與的新

範式。這並非加密投機的噱頭，而是一系列切

實可行的解決方案，如去中心化忠誠度系統、

鏈上預訂、代幣化會員機制等，幫助餐廳重新

掌控商業主動權。與上一代數位化主要服務於

平台不同，Web3 的出現為企業「奪回控制

權」提供了機會。 

2025年，餐飲業的變革已初現端倪。儘管主流

應用仍面臨挑戰，但部分早期採用者已驗證，

Web3 模式在餐飲領域同樣可行。問題不再是

“是否適應”，而是“如何適應”——以提升顧客體

驗為核心，而不是犧牲它。 

Uber Eats、OpenTable 和 Yelp 等第三方平台

的興起，起初看似雙贏。它們為顧客帶來了便

利，也讓餐廳獲得了更廣泛的曝光機會。這些

服務簡化了預訂流程，讓線上評論更容易獲

取，並讓小型企業能夠在數位領域與大型連鎖

店競爭。然而，在表面之下，一個不同的現實

開始顯現。 

15% 至 30% 的配送佣金進一步擠壓了本已微

薄的利潤空間，對於預算緊張的餐廳來說，盈

利能力更是一場持續的艱苦戰鬥。餐廳之間的

競爭不再只限於菜餚品質和服務，現在它們還

要依靠平台演算法來決定自己的曝光度。

幾十年來，餐飲業遵循著一種傳統模式：顧客

進店點餐、用餐、結帳，行銷依賴口碑、本地

廣告和偶爾的公關。成功的關鍵在於地點、菜

餚品質和忠實顧客。但網路的到來徹底改變了

這一切。 

數位菜單、線上預訂和第三方外送平台重塑了

人們發現、點餐與互動的方式，就餐體驗加速

線上化。起初，這種轉變似乎為餐廳帶來了更

多顧客與市場機會，但很快，平台的「賦能」

變成了「限制」——高佣金、數據掌控、顧客

關係被中介剝離。 

越來越多的餐廳被迫依賴平台，失去了對定

價、營運與客戶接觸的控制權。而消費者也在

改變：他們追求數位便利、忠誠回報與個性體

驗，卻無形中讓渡了自己的數據與選擇權。 面

對這種由平台主導的格局，餐廳經營者必須在

「可見性」與「自主性」之間不斷權衡，謀求

成長與永續並重的策略。 

Web3 提供了一個新的可能性：強調所有權、

透明度與直接參與。這不是加密炒作，而是透

過去中心化忠誠計畫、鏈上預訂、代幣化會員

等方式，賦能餐廳重掌業務主導權。與上一波
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平台紅利主要流向中介不同，Web3 的設計讓

價值回歸商家本身。 

進入 2025 年，這場變革正逐步展開。雖然行

業整體轉型尚處早期，但已有餐廳實踐表明，

去中心化模式在餐飲領域並非紙上談兵。問題

不再是“是否轉型”，而是“如何轉型”——既提升

體驗，又不失去控制權。 

越來越多餐廳開始探索以 Web3 為基礎的商業

模式，試圖重塑客戶關係、拓展收入來源。然

而，這項轉型在業界的普及仍較為緩慢。 

不少餐飲業者已意識到去中心化科技的潛力，

但在實際落地上仍處於初級階段。一些具有前

瞻意識的餐廳正在嘗試鏈上解決方案，但多數

商家仍持觀望態度，原因包括對科技的不熟

悉、對監管的不確定性，以及對長期可行性的

疑慮。 

以 Web3 忠誠度計畫為例，它允許用戶在多個

品牌之間賺取、兌換甚至轉讓積分，大大提升

了用戶參與度和留存率。這種跨品牌、可交易

的靈活機制，是傳統忠誠系統所難以實現的。

傳統方案往往被侷限在封閉的品牌體系中，缺

乏互通性。 

但挑戰在於，大多數消費者尚未熟悉 Web3 技

術。如果沒有直覺易懂、切實可見的優惠激

勵，他們往往更傾向於繼續使用現有的忠誠系

統。 我們相信，隨著加密技術的普及和大眾認

知的提升，這種狀況將逐步改善。但真正可持

續的路徑，應該是將 Web3 能力無縫嵌入日常

體驗之中，使用戶在無需刻意學習的情況下，

自然過渡。這意味著 Web3 的推廣，不應成為

一種“技術遷移”，而應是一種體驗升級，甚至

在用戶無感知的背景下完成。 

目前，許多餐廳的首要任務是平衡 Web3 的採

用與非加密貨幣愛好者的期望。相當一部分顧

客從未真正接觸過 Web3 錢包或數位資產，這

意味著任何過渡都必須順暢無阻。如果忠誠度

計畫需要多個步驟、下載應用程式或完全陌生

的交易流程，顧客不太可能大量參與。這不僅

是餐飲業面臨的最大障礙之一，也是整個產業

面臨的最大障礙之一。問題不在於技術本身，

而在於使用者體驗。

與其取代現有系統，餐廳可以採用一種混合模

式，將 Web3 工具與傳統的 CRM 和支付平台

結合。例如，VIP 客戶的基於 NFT 的會員資格

可以與基於信用卡的忠誠度系統協同工作，逐

步引入 Web3 的優勢，而無需進行徹底的改

造。 

      Uptick 洞察系列 Uptick 點評

https://uptickproject.medium.com/


一些餐廳已經在嘗試這種方法，在提供基於 

NFT 的餐飲福利的同時，仍然接受傳統的預訂

和付款。一些高級餐廳推出了限量版 NFT 會員

資格，會員可享受優先預訂、獨家菜單，甚至

與廚師一起享受個人化用餐體驗。這些模式增

強了客戶參與度，並透過允許會員資格轉售或

轉讓來創造新的收入來源，而這是傳統的忠誠

度計劃無法支持的。

我們面臨的問題是，在它對主流用戶來說變得

更加直觀之前，大多數餐廳仍會繼續將 Web3 

用作可選的增強功能，而不是核心業務功能。

儘管面臨挑戰，一些早期採用者已看到可喜的

成果。一些高級餐廳推出了基於 NFT 的會員資

格，會員可享有專屬活動參與權、優先預訂權

和獨家菜單。在這些情況下，NFT 的功能更多

是作為通行證而非投機資產，為用餐體驗增添

了現實價值。投資這些會員資格的顧客可以獲

得實質的福利，同時，餐廳也能創造與每日銷

售額無關的額外收入來源。一些餐廳甚至嘗試

了分級 NFT 會員資格，不同級別的會員資格可

以解鎖更優的福利，從而培養顧客的長期忠誠

度。 

其他餐廳正在測試鏈上預訂系統，顧客可以透

過智慧合約支付訂金來預訂餐位，從而減少缺

席的情況。這種方法在高需求餐廳尤其有效，

因為在這些餐廳，最後一刻取消預訂可能會導

致嚴重的收入損失。要求顧客提前支付訂金，

可以讓餐廳創建一個更公平的預訂系統，確保

為認真用餐的顧客提供餐位，並減少取消預訂

造成的干擾。一些建議的模式允許顧客轉售或

轉讓預訂，這可能會為高端用餐體驗創造一個

二級市場。

除了預訂和會員資格之外，Web3 還被用於客

戶互動和品牌建立。越來越多的餐廳正在嘗試

代幣化的忠誠度計劃，獎勵顧客的重複光顧、

社交媒體推廣或參與社區活動。與傳統的忠誠

度積分不同，這些獎勵可以儲存、交易，甚至

可以在多家合作餐廳之間合併。這種互通性使

它們對顧客更有價值，並增加了持續互動的可

能性。 

一些具有前瞻性思維的企業也在整合 Web3 以

實現供應鏈透明度，讓消費者能夠驗證食材來

源、永續發展舉措以及符合道德的生產實踐。

將關鍵產品數據上鍊，餐廳能夠提供可驗證的

「從農場到餐桌」認證，從而吸引那些真正關

心食物來源、日益注重環保的消費者。雖然這

項技術目前仍是一個小眾用例，但它有潛力重

塑消費者對食品品質和採購的信任。 

許多此類實施仍處於早期階段，但它們確實表

明，餐廳老闆們越來越願意探索新的策略。關

鍵挑戰仍然是可用性，確保顧客能夠像使用傳

統應用程式或網站一樣輕鬆地使用這些系統。

隨著時間的推移，Web3.0 工具將變得更加便

捷，隨著顧客採用率的提高，這些實驗模型可

能會演變成定義餐飲業未來的標準實踐。
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如果一家新餐廳在 2025 年開業，從一開始就

內建了 Web3 基礎設施，那會是什麼樣子？ 

這不僅僅是一家傳統餐廳，加上一些 Web3 集

成，而是一種完全數位化優先的體驗，客戶參

與度、忠誠度和營運都圍繞著一套去中心化工

具構建。餐廳無需依賴第三方平台進行行銷、

預訂和客戶管理，而是可以採用直接面向客戶

的模式運營，利用區塊鏈建立更牢固、更長期

的客戶關係。 

以下是這種模式可能實現的幾種方式：

顧客可以透過用餐、推薦朋友或在社群媒體上

互動賺取基於區塊鏈的代幣。這些代幣不僅限

於一家餐廳，而是可以在參與商家網路中互

通。與傳統的積分計劃不同，傳統的積分計劃

會過期或鎖定在單一品牌，代幣化的獎勵可以

在合作餐廳使用，從而提升其整體價值並鼓勵

回頭客。

與靜態獎勵計劃不同，高端客戶擁有基於 NFT 

的會員資格，可解鎖私人廚師體驗、優先預訂

和 VIP 座位等專屬禮遇。一些高級餐廳已經嘗

試推出終身 NFT 餐飲會員資格，允許持有者參

加私人活動或享用特別菜單。與傳統的忠誠度

計劃不同，這些會員資格可以轉售或轉讓，即

使顧客的用餐習慣發生變化，也能從中獲益。

告別虛假預訂或機器人炒賣。 

DID 意味著真實顧客可以預訂高需求的餐桌，

並透過智慧合約透明地管理訂金。 顧客可以擁

有可驗證的用餐檔案，使餐廳能夠客製化個人

化體驗，而無需收集過多的私人資料。如前所

述，這樣的系統還可以減少訂餐失敗的情況，

因為預訂可能需要支付代幣化的訂金，只有在

到場或公平取消的情況下才會退還。

顧客可以在鏈上驗證食材來源、永續發展措施

和公平貿易認證。將透明、可驗證的追蹤系統

融入食品採購流程，餐廳可以吸引那些越來越

注重道德和永續採購的消費者。這也有助於餐

廳透過提供品質和真實性證明，在競爭激烈的

市場中脫穎而出。

餐飲集團可與咖啡店、酒吧或超市合作，讓顧

客無需仲介即可在多家商家兌換獎勵。這實際

上可以擴展到餐飲業之外，創建一個餐飲代幣

可用於娛樂、旅遊或零售體驗的生態系統。這
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樣的合作模式將提高跨產業的客戶留存率，並

推動更多互動。 

Web3 驅動的餐廳成功的關鍵在於確保這些創

新能夠增強而非複雜化。 Web3 提供了許多令

人興奮的可能性，但它需要能夠輕鬆地融入現

有的消費者習慣。如果新系統不如傳統系統便

捷，顧客就不太願意採用。正因如此，許多嘗

試 Web3 的餐廳老闆都專注於混合方案，將 

Web3 工具與傳統的忠誠度計劃和支付方式並

行運行。

例如，餐廳可以實施代幣化的忠誠度系統，但

仍允許顧客透過電話號碼或電子郵件兌換獎

勵，而無需設定加密錢包。同樣，NFT 會員資

格可以使用法定貨幣出售，但仍可享有經區塊

鏈驗證的權益。代幣化經濟的未來這些漸進式

措施有助於彌合傳統用餐者和 Web3 早期採用

者之間的差距。 

隨著 Web3 在餐飲業的應用日益普及，一些餐

廳已經探索了不同的 Web3 策略。但從實際餐

廳經營者的角度來看，這種轉變是什麼樣的

呢？ 

為了更清楚地理解，我們採訪了 MAYA 餐廳的

老闆 Miguel，他親身體驗瞭如何將技術融入業

務中：

顧客行為和經濟轉型重塑了餐飲業。您認為這

些變化如何影響餐廳的成長和創新？ 

過去幾年，餐廳比以往任何時候都更加敏捷。

經濟轉型和顧客習慣的改變——尤其是在疫情

之後——加速了數位轉型。 

對我們許多人來說，生存意味著優化配送、投

資 CRM 工具以及專注於社群驅動的行銷。如

今，成長不再只是擴張實體店，更重要的是打

造一個能夠在線上線下多個管道產生共鳴的品

牌。

第三方平台主導預訂、外送和點評。餐廳如何

透過自身的線上管道和科技加強與顧客的直接

關係？在減少對這些平台的依賴方面，他們面

臨哪些挑戰？ 

第三方平台已不可避免，但它們也佔據了相當

大的利潤空間，並限制了與顧客的直接互動。

在MAYA，我們專注於透過微信和獨家內部活

動加強與顧客的直接聯繫。在中國，大眾點

評、小紅書和抖音在引導顧客流量方面仍然具
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有巨大的影響力，目前大多數餐廳都透過這些

平台進行行銷工作。然而，挑戰在於，顧客已

經習慣了第三方應用的便利性，要將他們引導

到專有平台，需要強有力的激勵措施——無論

是透過個人化優惠、忠誠度獎勵還是獨特的內

容。 

您認為哪些 Web3 應用程式（例如會員方案、

預訂或活動參觀）對餐廳來說最有潛力？ 

如果 Web3 的採用率更高，我認為代幣化的忠

誠度計畫將會改變遊戲規則，以傳統積分系統

無法實現的方式賦予顧客所有權。基於 NFT 的

會員資格，用於專屬餐飲體驗或活動參與，也

可以創造更強烈的社區意識。但在實踐中，我

認為我們距離主流採用還很遠，尤其是在中國

和整個亞洲地區。 

Web3 工具在效率、客戶留任率或收入方面為

餐廳帶來了哪些實際的好處？ 

目前，我還沒有看到 Web3 工具對這個領域的

效率或收入產生重大影響——至少沒有達到傳

統技術無法達到的程度。雖然基於區塊鏈的忠

誠度計劃和透明的供應鏈追蹤聽起來很有前

景，但基礎設施和消費者採用率還未達到，尤

其是與目前運行順暢的現有解決方案相比。

如果您今天要在香港或東南亞開設一家新餐

廳，您會如何從一開始就整合 Web3？ 

我會專注於混合解決方案，而不是全力投入 

Web3。或許可以考慮基於 NFT 的 VIP 會員資

格，或為早期支持者提供代幣化獎勵，但這些

方案必須用戶友好，並且能夠與傳統支付和 

CRM 系統協同工作。挑戰在於，大多數客戶仍

然沒有加密錢包，也不熟悉 Web3，因此任何

整合都需要讓消費者感到無縫銜接，而不是強

迫他們學習。

您是否看過任何餐飲企業成功整合 Web3 的具

體案例？如果有，您認為是什麼讓他們的方法

有效？ 

我看過一些品牌嘗試 NFT 會員資格和代幣化獎

勵，但很少有能取得長期成功的。最有效的是

那些與強大社群緊密相連的品牌——在這些社

群中，NFT 或代幣能夠真正提供超越投機的現

實世界價值。例如，我了解到某些餐廳使用 

NFT 進行優先預訂和私人活動，並取得了成

功，但這些只是小眾案例，而非行業普遍趨

勢。我也沒有這方面的可靠數據。 

Web3 在餐飲業的潛力最讓您興奮的是什麼？

在採用它之前，還有哪些差距需要彌補？ 

去中心化忠誠度計劃和代幣化品牌所有權的想

法令人興奮，但最大的差距在於可用性和消費

者接受度。如果 Web3 能夠更順暢地融入現有

的支付和 CRM 系統，我們將看到更大的發展

潛力。在此之前，它仍然是一個利基市場實

驗，而非大多數餐廳的核心業務工具。 

為了讓 Web3 在餐飲業獲得發展，需要解決三

個重要障礙：

 
可用性 

      Uptick 洞察系列 Uptick 點評

https://uptickproject.medium.com/


一般顧客沒有加密錢包，也不了解區塊鏈機

制。 Web3 需要像掃描二維碼或使用信用卡一

樣直觀。 Web3 原生用戶可能對數位錢包和代

幣交易感到滿意，但主流顧客則期望獲得順暢

的體驗。為了彌補這一差距，餐廳需要能夠抽

象化區塊鏈複雜性的解決方案。 這可能意味著

使用基於社交登入的錢包創建，或者允許顧客

無需下載專用加密錢包即可與鏈上會員計劃互

動。一些企業已經在嘗試無 gas 交易，以消除

用戶了解區塊鏈費用的需求。目標是將 Web3 

輕鬆融入現有的客戶體驗，讓食客在不知不覺

中就能參與其中。 

監理不確定性 

在許多地區，代幣化忠誠度計劃和 NFT 會員資

格的運作都處於法律灰色地帶。餐廳在決定參

與和擴展 Web3 計劃之前，需要明確的合規框

架。根據司法管轄區的不同，某些代幣化獎勵

可能會引發法律或稅務問題，尤其是在它們可

交易或暗示未來價值的情況下，因此餐廳需要

仔細評估其計劃的構建方式。當前的監管環境

無疑正在變得更加積極，早期採用者正在與法

律專家合作，以規避金融監管陷阱的方式構建

他們的計劃，同時仍然為顧客提供切實的價

值。

技術整合 

一個簡單的事實是，現有的 POS 和 CRM 系統

並非為區塊鏈而建構。 Web3 工具需要與傳統

餐廳軟體順暢集成，而不是強制進行全面轉

型。例如，許多餐廳仍在使用傳統的預訂和點

餐系統，這些系統本身並不支援區塊鏈。 挑戰

在於找到中間件解決方案，讓 Web3 忠誠度計

畫、NFT 會員資格和去中心化身分驗證能夠與

現有的餐廳基礎設施協同工作。一些新創公司

已經在開發基於 API 的 Web3 集成，這些集成

可以插入到傳統的 POS 系統中，從而在無需

餐廳徹底改造其整個技術堆疊的情況下啟用 

Web3 功能。 

除了這些核心挑戰之外，還有顧客教育的問

題。 Web3 為去中心化和所有權提供了許多強

大的工具，但坦白說，大多數食客並不了解這

些好處。與遊戲或數位藝術等 Web3 已經普及

的行業不同，餐飲業仍然處於落後狀態，正在

摸索如何以一種能引起日常顧客共鳴的方式傳

達 Web3 的價值主張。 教育需要自然而然地進

行，透過實際體驗，而不是複雜的解釋。 儘管

面臨這些挑戰，對第三方平台的不滿正促使餐

廳尋求替代方案。許多餐廳老闆意識到，目前

的系統——平台在控制顧客互動的同時，抽取

大量收入——從長遠來看是不可持續的。 

Web3 無需在一夜之間取代現有系統，它可以

對其進行補充，提供吸引顧客、降低成本和建

立永續商業模式的新方法。隨著越來越多的餐

廳嘗試 Web3 解決方案，以及真實案例的湧

現，其採用率很可能會加速成長。 對於那些投

入精力並成功克服這些障礙的餐廳來說，其收

益可能非常可觀。基於 Web3 的模式不僅可以

提供更強大的收入控制力，還能提供超越簡單

交易的新方法來建立客戶關係。這種轉變不會

一蹴而就，但隨著業界尋求擺脫對平台依賴的
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替代方案，基於 Web3 的解決方案可能會在重

塑餐飲業方面發揮越來越重要的作用。

hello@uptickproject.com

@Uptickproject

@Uptickproject

Uptick Network

Uptick Network
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