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前言

不少人会这样想：如果有1万元去投资创业，要开一间小食店；如果有10万元，要开一间小型餐馆；如
果有100万元，要开一间大餐馆；如果有1000万元，还要开一间豪华高档的大酒楼或餐饮连锁店⋯⋯    
在当今的市场经济中，为什么越来越多的人对从事餐饮业如此钟情呢？
    古语云：“民以食为天。
”我国有5000多年的悠久历史，这其中，饮食文化占了非常重要的地位。
众所周知，中国是真正的美食之乡，更有“只有中国人是用舌头吃饭”的说法。
可以说，餐饮业是当之无愧的“百业之首”。
从古至今，只有餐饮业长盛不衰，并且时至今日还在向更繁盛的方向发展。
    据世界经济合作组织一篇研究报告表明：在知识经济迅猛发展的今天，传统行业中只有服务业仍有
较大的发展，其中包括餐饮业。
服务业的投人比例比造纸业低，增长率却高，在该报告中被称作“打破知识经济神话的反例”。
专家们还把餐饮业列入蓬勃发展的15类热门职业之中。
    餐饮业可谓是商机无限。
然而，要想在餐饮市场上分得一杯羹，并没有人们想象中的那么容易。
正如中国品牌餐饮“丽华快餐”掌门人蒋建平所言：不要认为只要是餐饮行业就可以按同样的模式运
作，其实任何一个细分领域都有它的门道，只是外人看，在赚钱，自己去做却未必。
    简言之，在餐饮业想赚钱首先得掌握其中的门道。
    本书从当今餐饮市场的实情出发，以通俗易懂的语言，配合翔实的案例，揭秘多家成功餐饮店的经
营绝招，多层次、多角度地解析餐饮店生意兴隆的门道和艺术。
从特色餐饮店的选择、进货渠道的奥妙到打折促销手段的运用、菜品定价的诀窍；从餐饮业鲜为人知
的潜规则、如何迎合顾客对新鲜感的追求，到餐前餐后的赚钱妙招、餐饮巨头的成功秘笈，囊括了餐
饮经营多个领域的赚钱门道，系统而全面地展现了餐饮业轻松赚钱的多种技巧和方法。
    本书内容丰富，具有很强的实用性，多方面透视餐饮行业的成功“秘诀”：独具匠心的个性化餐饮
模式，使您步步为营、稳扎稳打成就财富。
技高一筹的餐前餐后服务妙招，使您客源不断、稳步发展；出奇制胜的新鲜点子，吸引顾客眼球，给
您带来滚滚财源⋯⋯它是初涉餐饮界人士的行动指南，更是行家老手的“囊中瑰宝”。
    全面了解餐饮这一行业的门道、诀窍，定能启发和唤醒您在餐饮方面赚钱的潜能。
用智慧巧妙创造出属于自己的一套经营模式，为您探寻餐饮店成功的门道，找到一条通往财富的捷径
，让创造财富变得如此简单。
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内容概要

　　“民以食为天”，餐饮业商机无限，可要想在餐饮市场上分一杯羹却不容易。
随着人们生活水平的提高，顾客的就餐需求越来越多元化，餐饮业竞争越来越激烈、淘汰率越来越高
。
本书结合当今餐饮市场的实情，多层次、多角度地解析餐饮店生意兴隆的艺术，揭秘餐饮经营多个领
域的赚钱门道，并列举了餐饮店成功经营的典型案例，充分激发你餐饮方面的创业潜能，让你每一分
钱的投资都得到最大程度的回报。
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，对饮食经营门道有自己的独到见解。
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章节摘录

版权页：   1.一家餐厅，生意冷清，就想用特价菜招徕顾客，在门口挂上某某菜品几元的“跳楼价”，
结果路过的顾客都是看一眼就走，没人敢进门。
为什么？
因为顾客认为他们是生意做不下去了，在搞清仓销售。
“让利当在有客时”，顾客就餐心理有时候是“买涨不买落”的。
也就是说，一家餐饮企业要在它红火的时候搞促销才会取得良好的效果，而不要等到没有顾客时才想
起促销，那样为时已晚，只会造成恶性循环。
 2.尽管特价菜总是以低价为特征，但在特殊时机、特殊节日，赋予较高的文化内涵与吉祥祝愿，特价
菜依然可以高价出售，这种逆向思维有时能收到特别的效果。
比如一家餐厅的菜品“板栗烧粽子”很受顾客欢迎，这道菜也是这家餐厅长期的特价菜，原价16元，
特价销售8元。
当端午节快到来的时候，这家餐厅反而一改常态，按原价销售，但点这道菜的顾客仍然络绎不绝。
这就是特殊含义、特殊节日带来的特殊效果。
 3.特价标签要标出原来的价格和现在的特价，以方便顾客比较两种价格，有效突出“特价”，还可以
写“特惠”字样，以增强顾客价格敏感度。
比如可以制作特价POP。
特价POP不要用花哨的形式。
特价促销时必须使用“特别价格标示”，内容应包括“原价格”、“新价格”、“特价幅度”、“起
止日期”等信息。
最重要的是必须让顾客能一目了然，一看就知道减价了多少，“一看即知”是特价POP的基本要求。
 特价菜本身并无罪，对于顾客来说，它甚至是福音，有罪的只是那些与特价菜相关的问题。
只有正确利用好“特价菜”这一营销手段，实实在在优惠于顾客，才是餐饮店持久的生财之道。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<开家赚钱的餐饮店>>

编辑推荐

《开家赚钱的餐饮店》为餐饮店经营者、管理者、从业人员量身定做，系统、完整地列出了餐饮店运
营管理各个环节的制度、标准、流程、规范，可拿来即用。
既可以作为管理者的案头必备手册，又可以作为餐饮业员工们提升自身素质的指导用书；既可以满足
餐饮爱好者的研读需要，又可以作为餐饮企业培训的实用教材。
《开家赚钱的餐饮店》为餐饮业经营者解读餐饮看业内在经营规律，挖掘餐饮营销技巧，以及餐饮业
做大做强所需的营销技巧和经营手段，读者亲身体验餐饮店的经营过程寻找企业做大之道。
餐饮行业经营者在阅读本书时如能加入自己的创意，灵活加以运用，壮大自己的事业指日可待。
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