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1月16日，重庆市重点工程李家沱复线桥北引道工程
取得新进展，随着九龙坡复线隧道三车道隧道一束光照进，
该隧道被打通，这也标志着九龙坡复线隧道全线贯通。

李家沱复线桥北引道工程建设地点位于九龙坡区，北
起于青龙嘴立交，止于李家沱大桥，全长约2.65千米。全线
采用城市快速路标准设计，含中隧道1座、主线高架桥1
座、互通立交1座。

“九龙坡复线隧道分为左线两车道隧道和右线三车道
隧道，去年8月左线两车道隧道顺利贯通，今天双洞正式贯
通。”中铁十一局集团李家沱复线桥北引道项目技术负责人
邹涛说，为保障地面构筑物的稳定及施工中的安全，项目除
了采用机械开挖外，坚持“管超前、短进尺、强支护、早封闭、
勤量测”的原则，施工过程中还加强初期支护及超前支护，
密切开展洞内监控量测及地表观测，有效保证了各项工作
安全进行。

李家沱复线桥北引道项目是快速路四纵线的一部分，
项目建成后，将进一步完善中心城区城市快速路网骨架，增
强巴南区与九龙坡区的快速联系，缓解相邻跨江通道的交
通压力，对促进重庆经济发展具有重大意义。

新重庆-上游新闻记者 陈竹 摄影 任君

“你这也涉嫌套牌，你明白吗？”“我确实不知道啊，我
以为两个车什么都是一样的，可以共用一个号牌……”近
日，徐某因无证驾驶且涉嫌套牌车辆被依法查获，对方竟
认为自己“套牌”自己没问题，交巡警当即表示，如此“取
巧”行为，同样涉嫌交通违法，后果很严重。

据介绍，前不久渝中区交巡警支队朝天门大队民警
在打铜街下口，查获一名涉嫌无证驾驶摩托车的男子。
随后，民警又对其驾驶的摩托车进行核查，发现该车所悬
挂号牌登记的机动车车架号、发动机号和现场驾驶的摩
托车车架号、发动机号均不一致。

经了解，驾驶人徐某在几年前买了一辆摩托车，车牌
还没收到车就被偷了。于是徐某又购买了一辆同款的摩
托车，将收到的行车号牌悬挂在了该车上。

“第一个车的号牌悬挂在第二个车上，这已经涉嫌套牌
了。”民警现场指出徐某的违法行为。但徐某仍觉得，车是
自己买的同款，号牌登记的信息也是本人，相当于套自己的
车牌，没有侵犯到其他驾驶人的利益，这番“操作”没问题。

随后，民警向徐某现场普法，机动车号牌和身份证一

样具有唯一性，是对车辆进行区别的重要标识，即使是登
记的自己的名字，也要做到一车一牌照。经过民警普法
讲解，徐某终于认识到自己的错误，非常懊悔。最终，民
警根据《中华人民共和国道路交通安全法》相关规定，对
徐某无证驾驶机动车的违法行为作出罚款500元的处
罚，对其使用其他车辆机动车号牌的违法行为处以3000
元的处罚。

新重庆-上游新闻记者 何艳 渝中警方供图

在顾客心里放下“锚”
比较后面菜品更划算

常见的套路之一，是定价策略。
一本菜单，翻开前几页，一般都是大菜、招牌菜，

价格不菲，再往后，才是特色菜、家常菜，最后是酒
水、主食等。顾客点得最多的，往往是第二部分。第
一部分价格最贵的大菜，点的人其实并不多，为什么
还要放在最前面？商家在这里巧妙地运用了一个经
济学知识——价格锚定。人们在衡量一件商品是否
合算时，往往会寻找一个参考价格，而最近接触的信
息会被无意识地作为比较的“锚点”。翻开菜单，最
先看到的不菲的价格，就是商家在顾客心里放下的

“锚”。想想看，看过了几道上百元的大菜后，你是不
是觉得后面几十元一道的特色菜价格容易接受多
了？

价格锚定效应还告诉我们，在产品组合中放置
一款几乎不会有顾客购买的产品，也是有必要的。
有一个经典案例可以说明这个道理：《经济学人》杂
志在推广网络版时，最初的方案是订阅网络版59美
元，纸质版加网络版是125美元，推出后大部分读者
选择了59美元的网络版，导致纸质版销量直线下
滑。后来，杂志社改变策略，在原方案的基础上增加
了一个选项：纸质版125美元。结果，选择订阅纸质
版加网络版的读者比例直线上升。是什么原因让读
者改变了主意呢？自然是几乎不会有人选的“125
美元单独订阅纸质版”这个选项，很多人觉得花同样
的钱订纸质版加网络版是“占了便宜”。有些精明的
商家会设计类似的套路，比如菜单上的某种套餐，本
来就不打算让顾客选，只是作为另一种套餐“更加划
算”的参照存在。

几道大众菜低价“引流”
诱客菜价=菜肴成本×1.6

人们还常从另一个角度利用价格锚定效应。比
如，有的餐馆会选择几道大众菜，以特别低的价格来
吸引顾客。“引流菜”一定是一般餐馆都有的大众菜，
这样顾客就特别容易在记忆里找到一个固定的锚，和
常去的其他餐馆一比较，便形成了“这家餐馆价格便
宜”的印象。

其实，在给诱客菜定价时，不用采用传统的定价
方法，只需启用最简单的计算方法，即菜肴成本×
1.6=菜品售价。假设某道菜品的成本是20元，那么
按照计算方法，它的定价就是32元。因为一般酒店
在定制菜品单价时大概就是菜品成本×
2，也有些酒店的菜价是成本×2.5。

诱客菜的目的是吸引食客的眼球，所
以诱客菜不仅要低于其他酒店的定价，而
且要足够震撼。如果系数设定为 1.7-
1.9，经过调查后发现，定价虽比别人低，但没
起到震撼的效果；但如果低于1.5，就完全没有利润
可赚了，所以才把系数定为1.6。

“逢三必点”+组合营销
按指令下单就会多点些

常见的套路之三，是隐藏的“购买指令”。顾客
点菜其实是一种购买决策，菜单上隐藏的“购买指
令”就是推动下单的临门一脚。“购买指令”越清晰，
越能引导顾客按照商家的设定去点更多菜品，从而
提升客单价。

第一种“隐藏指令”叫重复暗示。你到一家餐
馆，看到门口的易拉宝上醒目地推荐了一道主打菜；
服务员引导你找位子的过程中，你又看到店里挂着
这道主打菜的海报；打开菜单，这道主打菜再次进入
视线，甚至还在不同位置出现了几次。最终，你在不
知不觉中就点了这道菜，似乎没看出有什么套路。

九龙坡复线隧道全线贯通
建成后将增强巴南与九龙坡的快速联系

都知道套别人的车牌违法

套自己的车牌 他以为是“取巧”

徐某指认套
牌车辆
渝 中 警 方
供图

下馆子吃饭，难免会用到菜单。可
是，菜品千千万，如何点出一桌既实惠又
体面、既健康又可口的饭菜简直是门人

人必修的学问。看一眼菜单的设计，大体就能了
解馆子的档次和特色，毕竟，菜单也算是餐馆的
“第二门面”。不过，很多人并不知道，小小的菜单
里，隐藏着商家的许多“小心思”。了解了商家的
这些套路，提醒自己理性消费。

●最贵菜为何放在最前面？什么是
“逢三必点”原理？如何看懂“六步
点餐法”……
●瞄准顾客心理，利用价格锚定，先
贵后便宜，抛出引流菜

其实，这里面有一个“逢三必点”原理，当一件事物在不
同场景下反复在你眼前出现三次以上，你就会对它留
下比较深的印象，在作选择的时候下意识就会选它。

第二种“隐藏指令”叫组合营销。在重口味的麻辣
香锅旁搭配一款清凉解腻的鲜榨果汁，写上一句“85%
的消费者选择同时享用鲜榨果汁”，你是不是大概率也
会点上一杯？至于各种套餐，更是组合营销的常规操
作。看起来实惠多多的套餐，很多时候是不是也让你
多点了一些单独下单未必会选的菜品？

第三种“隐藏指令”叫分步执行。有的火锅店把点
菜设计成“六步点餐法”，第一步点什么，第二步点什
么，哪些是“必点”，哪些是“店长推荐”，引导得清清楚
楚，消费者操作起来简单明了，节省了服务员的服务时
间，还能提高翻台率。只是很多消费者在按照“指令”
一步步下单的过程中，不知不觉就陷入了“多点一些”
的套路中。

回忆一下你自己点菜的经历，是不是觉得曾经被
商家“算计”了？其实倒也不必太在意。只要货真价
实、明码标价、实惠好吃，商家多花点“小心思”，很多时
候也提升了消费者的消费体验。了解了商家的这些套
路，提醒自己理性消费即可。

对商家来说，设计好一份菜单，是不是就一定能改
善生意？恐怕也未必。营销的前提是有好产品，对一
家餐馆来说，好吃才是根本。更何况，营销靠的不是一
下子做成一件大事，而是要不断做对一系列小事。当
然，每一个细节上的改进，都会有助于生意红火。每天
在细节上改进一点，日积月累，也能在竞争中形成相当
的优势。 据南方都市报

越“家常”越“有诈”
对于西红柿炒鸡蛋、醋溜土豆丝这种“国民家常

菜”，很多人都会点。这俩菜看似比较省钱，而实际
上利润空间最大。通常来说，一盘土豆丝的成本为
2.5元左右，但是收您多少钱，就不用多说了。所以
在餐馆选择中等价位的菜，性价比是最高的。

滋补餐其实没营养

中国烹饪大师、中国烹饪协会名厨专业委员会
委员石万荣表示：说现在餐馆里的滋补汤九成九都
是假的，一点儿也不夸张。别看菜单上写着天麻、当
归、乳鸽、甲鱼等补品，再配上少则58元、68元，多则
几百元的高价，里面却基本没营养。而且，餐厅里的
补汤，常常含有较多的盐，多喝反而不利于健康。如

果遇到必点汤品的情况，大家不妨试试银耳羹。

进饭店先扫视“左邻右舍”

一进饭店，别着急点菜，先看看周
围人点了什么、菜量大小、成色以及

进食的程度。如果饭店人很多，
且大多数桌子上的菜还没上
齐，就说明上菜速度不会很

快。此时，你最好点一些冷菜，少点
需要长时间烹制的菜肴，这样可避免长时

间等待。

菜越漂亮越可能有问题

按常理来说，食品经过烹制后，都不会很“漂
亮”。但有的餐馆为了“色香味”俱全，在炒肉菜前，
会对肉制品“润色”，这样炒出来的肉质鲜嫩，颜色也
好看。而这些“润色”，可不一定是健康的烹饪方法，
所以，那些看起来过于鲜艳的菜，还是少点为妙。

餐馆饭店小菜单
藏着多少小心思
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