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海南餐饮定位节资费

发布日期: 2025-09-22

再次，要进行服务定位。餐饮业就是服务业，顾客来吃饭，同时也是来享受服务的，如饭店
的环境，以及其他一些个性化服务。你开个小饭店，三五张桌子，十来把凳子，不是不行，关键
是服务也要跟上，夏天热了，空调你要开着。客人点多点少，你都得面带微笑。做餐饮，不管你
生意好不好，店面大不大，都得把客人当爷。这是信息时代，你得罪了一个顾客，也就得罪了一
帮顾客，利润是小事，名声更重要。做餐饮，做的就是服务，服务是能力，更是竞争力，所以对
服务要进行明确定位，如提供什么样的服务，哪些是**的，哪些是酌情收费的。定位，不管是个
人、企业，还是品牌，除了要符合自身特点，适应餐饮市场变化，还要能够执行，能够落地。否
则，都容易变成一场空。餐饮市场定位是组织餐饮业务经营、提供质量产品和优良服务，从而获
得良好经济效益的重要条件。海南餐饮定位节资费

在餐饮行业中，每个人的眼力、能力不同，但基本都认同“店多隆市”。一条街上如果特色
小饭店多了，会造成店多隆市的效应，生意反而比单***匹马更容易做。某市一年前新开了一家购
物商场，商场四楼整层分布着**小小的餐饮店。老王做了10多年餐饮，他在此租了一个店面，生
意做的很红火。虽然同样面积的租金要比**门面稍贵，但老王选择这里，是因为这里的人流。在
这个商场的四楼，像老王这么大的店面有一百多家，每家店都有自己的特色，不管从西式到中式，
还是从小吃到正餐，稳定的人流量加上“一站式”的美食体验，让这里的人气越来越旺。老王的
生意并不是比较好的，有些店面在饭点时间是都要排长队的，有的店在高峰时的翻台率在三次以
上，生意好的不像样。海南餐饮定位节资费在数字信息时代，传统餐饮定位成立的基础营销环境
已经崩塌，需要***更换营销思维。

定位决定了企业的业绩。没有清晰务实的定位，不但做不好餐饮，还无法给企业带来投资回
报。餐饮的定位应该从以下12个方面进行考虑。（1）消费群体定位；（2）附近街区人群的定位；
（3)竞争对手的定位；（4）文化卖点的定位；（5）人性关怀的定位；（6）成本投入的定位；
（7）设备的定位；（8）安全设置和视觉导视的定位；（9）酒店的形象定位；（10）餐饮的品牌
选择和定位；（11）餐饮的产品定位；（12）价格定位。明确酒店定位。以项目整体要求为参考，
选择地理位置，建立在客源市场需求和发展的基础上，重视**规划和规范，以投资回报和项目整
体效益为目标，通过经济测算，选择比较好方案，听取意见，写报告，明确酒店的定位。

昨天我在宝龙广场，我就听到“华馨园烤鸭店”，他在那儿拿个喇叭在那儿做广告，“华馨
园北京烤鸭店，我们的烤鸭是**的北京烤鸭，是果木烤鸭，我们既提供湘菜又提供川菜，还有杭
帮菜”，我听到他这一喊就想完了。本来这个店生意就一般，可能老板急了，你这样越喊生意就
越糟糕，为什么？因为在宝龙广场，“杭帮菜”边上就是“鲈鱼”，再边上就是“外婆家”，又是
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“老头儿油爆虾”，杭州的宝龙城那是“杭帮菜”的主体，谁到你“北京烤鸭店”去吃“杭帮
菜”，“川菜”。边上的“巴国布衣”等专门有“川菜”的品牌，有好几家，“湘菜”有“湘
菜”的品牌。在杭州宝龙城里面60多个品牌的餐饮店，什么都是专业化，细化的品牌，我还跑到你
“华馨园”来吃“湘菜”，吃“杭帮菜”。所以他这个喇叭喊得越响，生意就越清淡。所以千万
不要什么菜都做，什么人都接，你把客人打晕的结果就是生意越来越下滑。首席定位即强调自己
是同行业或同类产品中的**地位，在某一方面有独到的特色。

肯德基在进入中国市场时，将其目标客户定位在青少年消费阶层，其企业文化根据客户定位，有
机展开，取得了巨大成功。美国品牌肯德基在进入中国市场时，更是将目标客户定位在大、中、
小城市16―25岁的青少年群落中，据此定位完成品种定位、价格定位、营销策略定位、服务观念
定位等。经营实践中，餐饮企业要从本企业所处的地理位置、经营环境等状况出发，在进行***市
场调查分析的基础上，做出符合本企业的定位。其次，要进行餐饮企业的产品定位---菜品定位。
有一段时间某品牌黄焖鸡米饭火得不像样，好多餐馆赶快换了牌子，声称自家的才是**的，顾客
一吃，不是那么回事儿，真是糊弄人啊，下次不来了。所以，就出现了这样一个景象：相邻的几
家店，主打招牌都是某品牌黄焖鸡米饭，午餐时间，一家客满为患，挤爆了头，其他家门可罗雀。
为什么？顾客认为你做的不**，旁边有**的，我为什么要进你的店？选址定位：在哪个地方卖，
决定选址商圈与门店条件。海南餐饮定位节资费

企业外观建筑及其门脸装修要根据形象设计的要求，做到装饰美观大方，形象高雅独特，能
给客人留下深刻印象。海南餐饮定位节资费

储值营销：储值营销有利于企业回笼资金，提高资金的利用率。会员营销：增加用户的粘性
和活跃度，用户生命周期持续延伸。粉丝营销：利用企业**度和产品拉拢消费者群体，让爱上你
的人爱死你。假日营销：只有假日，你们的消费才会结结攀升。事件营销：性价比比较高的营销
方式。开业营销：教你如何抓住消费者眼球。主题营销：使销售活动人性化，激发顾客的购买欲
望。主动营销：寻找顾客**需要的需求。唤醒营销：使销售活动人性化，激发顾客的购买欲望。
庆典营销：了解客户的需求与理念，达到企业的比较大宣传利益点。海南餐饮定位节资费


