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在没有资质的情况下，做一份拍黄瓜只能赚几块钱，

却要承担成千上万的罚款风险。有人据此向餐饮店索赔，

令老板们闻之色变。

10元的凉拌黄瓜被索赔5500元
彭先生在滨江路有一家 200 多平方米的牛肉火锅店。

今年 3 月，一位顾客到店里消费了 550 元，其中包含了一

盘 10 元的凉拌黄瓜。几天后，彭先生就遇到市场监管部门

的上门执法。

原来，该顾客以彭先生的 《食品经营许可证》 没有包

含冷食类食品制售项目为由，将其投诉至市场监管部门。

市场监管部门责令彭先生立马下架凉菜，作出整改。

“拍黄瓜就是个家常菜，家家都做。我也是才知晓，

从事热菜生意的店子做‘冷菜’生意，需要申请相关资

质。”了解相关法规后，彭先生当即做了整改。

监管部门考虑到彭先生餐饮店售卖的数量不多，案情

较轻微没有给社会造成实际危害，且能及时改正，按规定

“人性化执法”，没有对其进行行政处罚。

正当彭先生以为“化险为夷”的时候，举报人却又举

报至上级市场监管部门。对此，市场监管部门建议双方协

商解决，争取撤销投诉。

在双方协商过程中，举报人反复称这类情况会面临市

场监管部门 5 万至 10 万元的巨额罚款，要求彭先生以买单

价的 10 倍金额来赔偿。“一盘黄瓜只有 10 元，对方吃了

550 元，现在却要我们赔偿 5500 元，这简直是敲诈。”彭

先生气愤地说。因索赔金额过高，双方一直未协商好。

49起举报源于同一对父子
彭先生后来了解到，同行里有七八家店遭

遇了同样的事。“举报人姓晏，他们从

前年就开始从事这样的事。”

遭到举报后，餐厅

经 营 者 多 会 添

加 宴

某的微信。晏某会向他们发送相关法律法规及处罚案例，

以证明自己的合法性，随后便要求商家花钱“和解”。多

数餐饮老板不想被处罚，只好忍气吞声向其支付几百到几

千元不等的“赔偿”。

在贺家土夜宵街，一夜宵店老板讲述自己的遭遇：

“原本菜单上并没有拍黄瓜这道菜，晏先生在店里消费时

要求我做一道拍黄瓜。我说没有，他就要我把黄瓜拍碎，

撒点辣椒什么的就行。几天后，我就被他举报了。”

宋先生在贺家土经营一家羊肉馆。2 月 14 日，晏某一

行四人在他家门店点了一个 226 元的套餐。因为套餐内搭

配有爽口萝卜皮，就遭到晏某举报。因为不想麻烦，宋先

生最终赔偿了 2400 元钱。

市餐饮协会会长朱军表示，晏某父子 2 人近三年来连

续举报我市餐饮企业达 49 起，被举报餐饮企业强烈呼吁制

止这种“恶意举报”行为，“这种明晃晃打着法律的旗

帜，实际是为满足‘一己之私利’的‘职业打假’行为，

对市场的负面影响很大。”

面对记者采访，晏某显得理直气壮，表示是为了净化

株洲市场，“我们不会瞎搞的。我们是吃法律饭的人。”

冷食类许可要求高让小店有心无力
凉拌黄瓜、凉拌西红柿、凉拌木耳等都是餐厅常见的

凉菜。但凉菜可不是想卖就能卖的。凉菜由于没有高温杀

菌的过程，制作过程中要是生熟不分，混用刀具及案板，

极易造成交叉感染，甚至会引发变质，食后易发生食物中

毒或患急性肠炎等疾病。因此，做凉拌菜的餐饮店需要具

备冷食类食品制售的资质。

实际上，售卖凉拌菜品的店家很多，拥有资质的很

少。

“我周边的夜宵店子都有做凉拌黄瓜，我也第一次听

说拍个黄瓜还需要专门的资质。”一夜宵店老板反问记

者：“要到哪里去办证？”“我做了将近十年的夜宵了，也

没听说有谁吃拍黄瓜造成身体不适的。”

“按照规定，餐厅若要办理冷食类许可，需要不低于 5

平方米的独立空间，具备二次更衣的消毒设施，空气消毒

设备和独立的空调。”湖南省优化营商环境监督测评

员张创和对记者说，但对于很多小餐馆而

言，大部分都达不到这个条件。

马 先 生 的 牛 肉 面 店 既

有热菜，还有几个

品 种 的 凉

拌

菜。“如果要配置独立的空调、消毒设备，一套下来成本

就要好几万元，我们小餐饮店哪能承受得起。”他的店子

也就是 30 平方米，后厨、仓储、前台、卫生间等功能就占

了 8 平方米，能容纳的餐位也就 20 来个平方米，如果再单

独辟出一间凉菜间，那势必让勉强维持的小餐饮店步履维

艰。

监管部门将探索“首违免罚”举措
没有取得冷食类食品制售许可情况下，餐饮店出售一

盘“凉拌黄瓜”将会承担怎样后果？

按照 《中华人民共和国食品安全法》 规定：未取得食

品生产经营许可从事食品生产经营活动的，违法生产经营

的食品不足一万元的，处五万元以上十万元以下的罚款。

生产不符合食品安全标准的食品或者经营明知是不符合食

品安全标准的食品，消费者除要求赔偿损失外，还可以向

生产者或者经营者要求支付价款 10 倍或损失 3 倍的赔偿

金。

“相关餐饮单位已经依法获得了食品生产经营许可

证，所以能否适用上述规定还有待商榷。”北京市隆安

（株洲） 律师事务所律师周灿辉表示，2017 年 5 月，最高

法在答复人大代表时曾称“考虑在除购买食品、药品之外

的情形，逐步限制职业打假人的牟利性打假行为”。

针对市场监管部门“人性化执法”问题，周灿辉进一

步解释，依据 《食品经营许可管理办法》：未按规定申请

变更经营许可的，由原发证的食品药品监督管理部门责令

改正，给予警告；拒不改正的，处 2000 元以上 1 万元以下

罚款。因此，市场监督管理部门的处理并无不妥，就算举

报到上一级市场监督管理部门，也可以维持原处理方案，

让举报者少了要挟的理由，维护正常的市场秩序。

朱军介绍，市政府也高度重视此事。市优化营商环境

中心组织市市场监管局、市餐饮行业协会以及被举报的市

餐饮企业代表召开了餐饮业企业反映有关问题协调会。

协调会达成的共识是：市场监管部门进一步强化市场

监督服务，指导企业合法合规经营；市餐饮行业协会要积

极发挥行业自律和引导作用，带领餐饮企业开展自我检

查，自我整治；相关餐饮企业要进一步强化合法合规

经营意识，及时整改存在的相关问题；市场监

督部门要借鉴探索“首违免罚”的监

管服务具体措施，打造一流

营商环境。

5 月 5 日，世卫组织宣布，新冠肺

炎疫情不再构成“国际关注的突发公共

卫生事件”，人类正式进入“后疫情时

代”。

回望疫情影响的这三年，株洲工大

包装科技有限公司 （以下简称“工大包

装 ”） 负 责 人 周 水 洋 欷 歔 不 已 ， 直 言

“好似换了人间”。

2020 年以前，工大包装是外贸出口

“小明星”，星巴克、迪斯尼等国际大牌

是其稳定客户，年营收近 2000 万元。

到 2023 年，外贸出口对工大包装已

成为过去时。湘火炬、株硬、欧科亿、

华锐、长城电脑、好媳妇等株洲本土企

业，构筑起了其新的“朋友圈”。

调转船头，当初是无奈之举。但主

动向内问需，积极融入本土产业链，全

力服务株洲的产业和企业之后，工大包

装的路越走越宽。

今年，该企业预估营收将近 5000 万

元。

外贸“小明星”
出口“没路了”

工大包装的会客室里，有一个巨大

的展示架，上面摆放着的，是琳琅满目

的各式包装盒、印刷品。

放在三年前，星巴克的马克杯，迪

斯尼等国外品牌的礼品盒，一定是周水

洋对外宣传展示的重点。但目前取而代

之的，是长城电脑、湘火炬火花塞、欧

科亿、好媳妇等株洲本土企业的包装样

品。

展示架上样品的变化，也映射着工

大包装发展路径的更迭。

2020 年 以 前 ， 公 司 的 创 意 包 装 产

品，基本以出口为主。因为其出色的创

意 设 计 能 力 ， 以 及 完 善 的 国 际 相 关 认

证，工大包装还是星巴克在湖南的唯一

创意包装供应商，在业内小有名气。

周水洋介绍，此前之所以热衷于同

国 外 客 户 做 生 意 ， 首 先 是 门 槛 相 对 较

高，成功进入其供应商序列之后，竞争

压力小、业务合作稳定，另外一个重要

原因，在于利润较国内业务丰厚。

“讲得直白一点，就是日子过得比

较舒服。”周水洋说。

2019 年 ， 该 公 司 还 瞄 准 东 京 奥 运

会，参与其一项创意包装产品的前期开

发中，前后累计投入近百万元。

但 疫 情 的 暴 发 、 东 京 奥 运 会 的 延

期，以及“节俭办奥运”宗旨的确立，

预期的产品和市场全部落空，工大包装

的所有投入付诸东流。

更为严重的，是持续的疫情导致国

内外物流不畅、成本高企，以及原有国

际客户本身需求的急剧萎缩，工大包装

在 2020 年几近“断炊”。

“没有疫情影响的时候，国外业务

每年都在 1000 万元左右，2020 年 100 万

元都不到。加上涨得离谱的运输成本，

对我们来说，出口已经没路了。”周水

洋说。

订单断崖式下降，生产线停运，工

人待业，部分核心骨干出走，2020 年的

工大包装，踩在了悬崖边上。

向内问需求
供应链上有新路

继续坚持还是换个方向，在工大包

装的内部，当时存在争议。

但周水洋坚持，向外发展已经没有

出路，向内问需，主动融入株洲本土的

产业链，在株洲各大产业的供应链上找

订单，才是明智之举。

在他看来，株洲以制造业立市，轨

道交通、航空航天、硬质合金、新能源

汽车、陶瓷等产业的产业链相对完善，

但就供应链层面来看，创意包装一直是

短板，株洲大部分企业的包装创意和材

料，严重依赖沿海地区。

“ 疫 情 的 影 响 是 全 国 甚 至 全 球 性

的，我们的产品出不去，沿海地区的包

装材料同样进不来，但株洲本地的需求

在 这 里 ， 这 就 是 我 们 调 头 转 身 的 新 方

向。”周水洋说。

找准方向，并不意味着有路可走，

工大包装需要一个机会。

湘火炬火花塞递出了橄榄枝。

“没有订单，也不可能马上给我们

订单。如何抓住机会？唯有发挥专业所

长，想方设法优化其包装设计方案，为

客户解决问题、节约成本、创造效益，

得到认可。”周水洋说。

工大包装的技术团队，详细梳理了

湘 火 炬 火 花 塞 所 有 产 品 谱 系 的 包 装 方

案，将其百余个包装规格精简统一为 12

个，并深入其设计、生产各环节，从包

装方面提出各类改进和完善建议，同时

投入近 700 万元，为湘火炬火花塞的包

装产品定制生产设备和生产线。

2021 年，工大包装拿到湘火炬火花

塞的包装材料订单，此后一路成长为其

最大的火花塞包装材料供应商。工大包

装的包装方案，也成为其他供应商的生

产标准。

主动向内问需，工大包装同样得到

了我市工信、科技等部门，以及各产业

链办公室的大力支持。

2020 年，周水洋到株洲市工信局，

找到株洲市硬质合金产业链办公室，表

明工大包装意欲进入硬质合金产业链，

为产业链提供创意包装服务的想法。

“第二天就让我列席了产业链的大

会，并给我了 5 分钟的发言时间。”周水

洋说，正是这 5 分钟的发言，让他敲开

了硬质合金产业链各主要企业的大门。

会后不久，株硬集团提出需求，称

某出口日本的硬质合金产品，客户要求

采用纸质托盘包装，但其原有包材供应

商费时两个月，仍拿不出方案和样品，

存在逾期交付风险。

“ 我 们 三 天 就 做 出 了 合 格 的 产 品 ，

他们非常惊讶。”周水洋介绍，尽管株

硬当时只需要 10 个，但他们下了 100 个

的订单，为的是不让他们吃亏。

出 色 的 研 发 实 力 ， 高 效 的 响 应 速

度。纸质托盘包装的业务虽小，但足以

让工大包装在硬质合金产业打响名头。

很快，株硬集团、华锐精密、欧科

亿等产业龙头，纷纷向工大包装抛来订

单，并形成长期稳定的合作关系。

无冷食类制售资质
10元的凉拌黄瓜被索赔5500元

维权与牟利的边界在哪里系列报道之二
株洲日报全媒体记者/俞强年

工大包装：
在本土产业链中找生机

株洲日报全媒体记者/廖明

“潜功”自有兑现时
廖明

在工大包装的生产车间里，有一台价值 30 多万元，但平时

几乎很少用到的全自动包装刻印机。

买来这样一台机器，在于醴陵市的某陶瓷产业龙头企业负

责人，曾向周水洋提出过这样一个需求：其客户大多下午来企

业考察参观，提出相关设计想法和创意，工大包装能否帮忙，在

次日中午客户离开前，结合其想法和创意做出样品。

于是，机器买来了，样品次日做出来了，上述陶瓷企业在客

户面前，充分展示了其诚意和实力，工大包装什么也没有得到。

但周水洋并不在意，甚至认为理所应当。

他说：“客户好了，我们才能好。”

这种看似吃亏的事情，工大包装还做了很多。

诸如组建专门团队，为我市某电子元器件生产企业，从改

进包装结构、更新包装材料等方面，系统解决其产品运输过程

中的破损问题；为我市某硬质合金企业，解决其产品烧制过程

中，托盘材料影响产品成形的问题；为我市某陶瓷出口企业，解

决其包装材料开胶发霉的问题……

做这些事情，基本都是免费甚至贴钱，但工大包装从来不

以为意。

“找到我们，说明认可我们；解决问题，这是我们的价值；这

份价值，总有兑现的时候。”周水洋说。

熬过三年疫情，从一家主要做外单的企业，转型成为主要

服务本土产业的企业，工大包装不仅活了下来，并且越活越好。

看准产业链和供应链本地配套的机遇，当机立断谋转型，

是战略层面的成功。

但机遇抓得住，并在短时间内能得到湘火炬火花塞、株硬

集团、华锐精密、欧科亿、长城电脑、好媳妇等一众产业链大佬

的青睐，更得益于其日常“潜功”做得足，得益于该企业“为客户

解决问题是第一，赚钱是其次”的内在文化。

记者手记


