
餐厅营销宣传方案设计(大全5篇)
为了确定工作或事情顺利开展，常常需要预先制定方案，方
案是为某一行动所制定的具体行动实施办法细则、步骤和安
排等。写方案的时候需要注意什么呢？有哪些格式需要注意
呢？下面是小编精心整理的方案策划范文，欢迎阅读与收藏。

餐厅营销宣传方案设计篇一

一、活动主题：

“庆佳节，优惠、美味等你来”

二、活动时间：

_月_日~_月_日

三、活动目的：

提升客单价，促进销售目标达成

四、主题活动内容：

消费者在_月_日~_月_日期间，只要消费满__元，即可加_元
换取我们精心为消费者准备的商品中的任意一件。

备注：单张小票不累计。

五、介绍活动

由当日的工作人员负责

六、气氛布置：



店内气氛布置：入口展板，活动现场的气氛营造，店内海报。

七、活动执行与分工：

企划部：负责活动宣传，策划，操作与跟进。

采购部：负责商品的组织，到位。

财务部：负责资金到位。

店长：活动操作的总负责人，负责督促各部门的工作。

食品促销内容：

1、菜式：餐厅促销，很多商家会推出相应的套餐，推出相应
的菜式，以供消费者选择

2、制作：让消费者参与到整个制作过程中，更能满足消费者
的成就感与体验的欲望

3、观赏：在消费者面前进行食品的制作，吸引消费者的注意
力，也为餐厅增加无形招牌

4、价格：通过价格来吸引消费者，不要降低价格的同时也降
低餐厅的品牌

5、赠品：提供一些节日相关的赠品可以拉到一定的消费者，
比如说提前预订可以得到赠品，消费在多少金额之上可以得
到一些赠品，赠品要与自己的餐厅品牌风格相应。

餐饮淡季促销方法：

热情服务促销：

服务员的主动招呼对招徕顾客具有很大作用。比如有的顾客



走进餐厅，正在考虑是否选此餐厅就餐，这时如果有一个面
带笑容的服务员主动上前招呼“欢迎光临”，同时引客入座，
一般情况下，顾客即使对餐厅环境不十分满意也不会退出。
当然，主动招呼不等于硬拉。强拉硬扯反而会引起顾客反感，
避而远之。

服务人员应对餐厅所经营的菜点和服务内容了如指掌，如食
物用料、烹饪方法、口味特点、营养成分、菜肴历史典故、
餐厅所能提供的服务项目等，以便向客人作及时介绍，或当
客人询问时能够作出满意的答复。如果能事先了解市场和顾
客的心理需求以及风俗习惯、生活忌讳、口味喜好等，便可
有针对性地推荐一些适合他们心理需求的产品和服务。

服务技巧促销：

服务员在接受客人点菜时应主动向客人提供多种建议，促使
客人消费数量增多或消费价值更高的菜点、饮料，一般可采
用以下办法：

形象解剖法：服务员在客人点菜时，把优质菜肴的形象、特
点，用描述性的语言加以具体化，使客人产生好感。从而引
起食欲，达到促销的目的。

解释技术法：通过与消费者的友好辩论、解释，消除其对菜
肴的疑义。

加码技术法：对一些价格上有争议的菜点，服务员在介绍时
可逐步提出这道菜肴的特点，给客人以适当的优惠。

加法技术法：把菜肴的特色和优点不断地加深和强调，让消
费者形成深刻的印象，从而产生购买的欲望。

除法技术法：于一些价格较高的菜点。有些客人会产生疑虑，
服务员应耐心解释，这样会使客人觉得不贵，从而产生购买



欲望。

提供两种可能法：针对有些客人求名贵或价廉的心理.为他们
提供两种不同价格的菜点，供客人挑选，由此满足不同的需
求。

利用第三者意见法：即借助社会上有地位的知名人士对某菜
点的评价，来证明其高质量、价格合理，值得购买。

代客下决心法：当客人想点菜，但或多或少还有点犹豫，下
不了决心，服务员可说：先生，这道菜我会关照师傅做得更
好一点，保您满意，等等。

利用客人之间矛盾法：餐的二位客人，其中一位想点这道菜，
另一位却不想点，服务员就应利用想点的那位客人的意见，
赞同他的观点，使另一位客人改变观点.达到使客人购买的目
的。

有很多餐饮企业，对促销时菜品的创新与开发不太重视，或
者说投入不够力度。认真研究客户的需求，“特色菜”营销
是一把出奇制胜的利剑，从客户的口味出发，从色、香、味、
型、营养等方面挖掘。

餐厅营销宣传方案设计篇二

庆七天乐，优惠、美味等你来

10月01日~10月07日

(提升客单价，促进销售目标达成)

店内气氛布置：入口展板，活动现场的气氛营造，店内海报。

企划部：负责活动宣传，策划，操作与跟进。



采购部：负责商品的组织，到位。

财务部：负责资金到位。

店长：活动操作的总负责人，负责督促各部门的工作。

1、菜式，餐厅促销，很多商家会推出相应的套餐，推出相应
的菜式，以供消费者选择

2、制作：让消费者参与到整个制作过程中，更能满足消费者
的成就感与体验的欲望

3、观赏：在消费者面前进行食品的制作，吸引消费者的注意
力，也为餐厅增加无形招牌

4、价格：通过价格来吸引消费者，不要降低价格的同时也降
低餐厅的品牌

5、赠品：提供一些节日相关的赠品可以拉到一定的消费者，
比如说提前预订可以得到赠品，消费在多少金额之上可以得
到一些赠品，赠品要与自己的餐厅品牌风格相应。

服务员的主动招呼对招徕顾客具有很大作用。比如有的顾客
走进餐厅，正在考虑是否选此餐厅就餐，这时如果有一个面
带笑容的服务员主动上前招呼欢迎光临，同时引客入座，一
般情况下，顾客即使对餐厅环境不十分满意也不会退出。当
然，主动招呼不等于硬拉。强拉硬扯反而会引起顾客反感，
避而远之。

服务人员应对餐厅所经营的菜点和服务内容了如指掌，如食
物用料、烹饪方法、口味特点、营养成分、菜肴历史典故、
餐厅所能提供的服务项目等，以便向客人作及时介绍，或当
客人询问时能够作出满意的答复。如果能事先了解市场和顾
客的心理需求以及风俗习惯、生活忌讳、口味喜好等，便可



有针对性地推荐一些适合他们心理需求的产品和服务。

服务员在接受客人点菜时应主动向客人提供多种建议，促使
客人消费数量增多或消费价值更高的菜点、饮料，一般可采
用以下办法：形象解剖法：服务员在客人点菜时，把优质菜
肴的形象、特点，用描述性的语言加以具体化，使客人产生
好感。从而引起食欲，达到促销的目的。

解释技术法：通过与消费者的友好辩论、解释，消除其对菜
肴的疑义。

加码技术法：对一些价格上有争议的菜点，服务员在介绍时
可逐步提出这道菜肴的特点，给客人以适当的优惠。

加法技术法：把菜肴的特色和优点不断地加深和强调，让消
费者形成深刻的印象，从而产生购买的欲望。

除法技术法：于一些价格较高的菜点。有些客人会产生疑虑，
服务员应耐心解释，这样会使客人觉得不贵，从而产生购买
欲望。

提供两种可能法：针对有些客人求名贵或价廉的心理.为他们
提供两种不同价格的菜点，供客人挑选，由此满足不同的需
求。

利用第三者意见法：即借助社会上有地位的知名人士对某菜
点的评价，来证明其高质量、价格合理，值得购买。

代客下决心法：当客人想点菜，但或多或少还有点犹豫，下
不了决心，服务员可说：先生，这道菜我会关照师傅做得更
好一点，保您满意，等等。

利用客人之间矛盾法：餐的二位客人，其中一位想点这道菜，
另一位却不想点，服务员就应利用想点的那位客人的意见，



赞同他的观点，使另一位客人改变观点.达到使客人购买的目
的。

有很多餐饮企业，对促销时菜品的创新与开发不太重视，或
者说投入不够力度。认真研究客户的需求，特色菜营销是一
把出奇制胜的利剑，从客户的口味出发，从色、香、味、型、
营养等方面挖掘，您的餐饮基业一定常青其次是服务，服务
员的主动招呼对招徕顾客具有很大作用。比如有的顾客走进
餐厅，正在考虑是否选此餐厅就餐，这时如果有一个面带笑
容的服务员主动上前招呼欢迎光临，同时引客入座，一般情
况下，顾客即使对餐厅环境不十分满意也不会退出。当然，
主动招呼不等于硬拉。强拉硬扯反而会引起顾客反感，避而
远之。

在客人就餐时，服务员要注意观察客人有什么需要，要主动
上前服务。比如有的客人用完一杯葡萄酒后想再来一杯.而环
顾四周却没有服务员主动上前，客人因怕麻烦可能不再要了。
所以。在宴会、团体用餐、会议用餐的服务过程中，服务员
要随时注意，看到客人杯子一空即马上斟酒，往往在用餐过
程中会有多次饮酒高潮，从而大大增加酒水的销售量。

餐厅营销宣传方案设计篇三

一日为师，终生为父——祝老师们身体健康、生活快乐

积极参与社区的活动，提高饭店的亲和力

1、赠送活动

针对对象—各大中小学校的老师；

执行方式—每位教师凭教师证到前台科赠品组登记后，即可
领取一份礼物；



2、征文比赛

针对对象—各中小学以及幼儿园的学生；

具体内容―以记自己与老师间的一件事为线，体现真事、真
情，题材不限，字数不限；

执行方式—即日起接受到9月9日结束，作文统一交到前台科；

9月10日，进行评选；评出奖一等奖1名；

二等奖3名；三等奖5名；

鼓励奖10名；参与奖。

3、有奖问答

针对对象—9月10日的顾客

具体内容―结合活动2的颁奖活动，在现场进行颁奖与有奖问
答相结合的活动（或确认要消费就送问答卷进行有奖问答），
使现场顾客积极参与到“尊师重教”的宣传活动，也使现场
教师的感受饭店的感恩之情。

餐厅营销宣传方案设计篇四

1、表达爱，传达爱

2、xxx爱她，就带她来吧xxx

1、路演方式;在西餐厅周围搭建一个平台，邀请若干对情侣
上台表演，说出以你们的店名开头的再加上字体的形式展示，
如xxx富贵餐厅+排骨xxx(最少十个)，这样推广自己的品牌、
谁说得多就奖励谁一个吻和一朵玫瑰(亲自送上)或其他、(主



要还是控制气氛的人)

3、拉横幅、如xxx表达爱传达爱xxxxx餐厅给你带来爱的惊喜

7、(如果可以)飞机烟雾的形式或者电视、

8、室内装饰以简洁为主，粉色为佳，忌雍容华贵、

餐厅营销宣传方案设计篇五

品味端午传统佳节，体验多彩品质生活

利用端午节来营造节日气氛，吸引顾客到来；促进销量，减
少库存；提升品牌形象；使厂家、消费者、超市达到共赢；
打击竞争对手。

粽子和与包粽子相关的产品(如糯米、腌制的咸肉、红枣、红
豆、花生等)；熟食；酒水饮料；夏天家庭常用的生活用
品(如驱蚊剂、凉席、风扇等)；一些家电(如空调、冰箱等)。

全体消费者

xx月22到6月24三天

1、凭小票免费领艾草

活动时间：6月22到6月23号早上8点到11点

活动地点：苏果超市门口

2、射粽比赛

3、现场促销



活动方式：免费品尝、购物满多少送多少、特价商品、打折、
优惠等。

(1)像粽子一些熟食类的产品可以采用免费品尝的方式促销

(2)像家庭用的一些生活用品可以采用特价、优惠环绞

(3)像酒水饮料类的可以采用捆绑销售

(4)像家电一些大型的商品可以采用满多少送多少、特价、打
折等方式。

1、在促销前，发放促销单

2、在超市外张贴门店海报

3、在超市中，采用pop,广播宣传

4、各种人员相关宣传


