
北京烹饪协会

总第390期 今日4版 周三出版（双周刊）
联合主办 北京烹饪协会
主编 徐慧 执行主编 郭诗卉北京烹饪协会 2018.2.28

餐饮周刊
Catering Weekly

新 |闻 |启 |迪 |财 |智

A1-A4
美食财经订阅号

主管副总编辑 白森森 编辑 徐慧 美编 代小杰 责校 杨志强 新闻热线 64101974��E-mail：lyzx0405@126.com

餐企出招应对节后淡季
春节假期结束， 餐饮业特别是

正餐企业又迎来一年中最漫长也是
最疲软的经营淡季。 如何采取有效
措施应对节后淡季， 成为当下餐饮
行业面临的重要课题。 北京商报记
者采访多家餐饮企业了解到， 餐企
应对节后淡季可谓各有高招： 有的
选择对员工进行轮休和调整， 以缓
解春节期间紧张的工作状态； 有的
借助淡季经营期开展员工培训，通
过苦练内功提升服务水平； 还有不
少餐饮企业选择在淡季推出新菜品
或营销活动，吸引消费，塑造品牌，
提升企业市场竞争力。

节后员工轮流休假
春节假期后，餐饮业经营进入相对

淡季。很多餐饮企业开始让忙碌了整个

假期的员工进行休整，如陆续安排春节

期间留守的员工倒班轮休，分批次回家

探亲、休息。对很多餐饮人来说，春节假

期这时才刚刚开始。

眉州东坡集团副总裁郭晓东在接

受北京商报记者采访时表示，春节期间

由于不少餐厅暂停营业，不少新顾客也

选择到眉州东坡就餐，让眉州东坡节日

期间的销售大幅增长。为了保证消费者

获得良好的就餐体验，眉州东坡今年除

了个别特殊原因的员工放假外，基本上

所有员工都没有放假。节日高峰期过

后，各门店开始根据自己预估的营收情

况排班轮休，员工也享有带薪休假的福

利。同时，过年期间，员工抽中公司的一

些旅游福利，也会在此期间进行安排，

让员工有更开阔的眼界，体验更多服

务，并加以学习。

金百万董事长邓超在接受北京商

报记者采访时也表示，节后淡季是餐饮

人难得的休息时间，企业员工辛苦了一

年，没必要再在这个时间段增加员工的

工作量，大多数员工在此期间会轮休回

家或者放一个长假。另据了解，花家怡

园、同和居、同春园等企业的部分员工，

也都会在春节后轮番调休回家探亲。

也有小型餐饮企业负责人表示，节

后轮休制是大中型餐饮企业普遍使用

的方法，像他们这样的小型餐饮企业，

春节期间回家的员工较多，大都是临时

找一些亲戚朋友前来帮忙，等节后人员

基本到位后，再让春节留守的员工回家

探亲，或者增加员工平时的调休时间。

淡季练兵加强培训
北京商报记者调查中发现，也有不

少餐饮企业利用春节后的平淡期加强

员工培训和餐厅环境的检修，既有利于

提升员工的服务水平，又能改善餐厅的

就餐环境，为迎接下一波餐饮销售高峰

提前做好准备。

三石鲲鹏餐饮管理有限公司旗下拥

有铁板烧、日料两个餐饮品类共6家餐饮

门店，约150名员工。董事长张磊告诉北

京商报记者，餐饮淡季也正是“修炼内功”

的最佳时机，作为一家中高端的餐饮企业，

服务水平对品牌有着至关重要的作用。据

介绍，今年春节后，该品牌开始对员工的基

础服务六步骤加强培训，即从客人进店到

结账离店，期间划为六个步骤，通过逐一

培训，进一步增加员工的服务意识和专业

素质。此外，还将加强不同消费人群的针

对性服务培训，包括老人小孩的家庭聚

餐、商务宴请、朋友聚会等不同消费人

群的服务方式。

眉州东坡也同样在淡期加强员工

培训。据郭晓东介绍，眉州东坡每年都

会有培训大纲，按计划组织员工培训，

培训时间放在旺季过后相对平缓的淡

季，也包含春节过后的一段时间，会分

批次、等级开展业务培训。同时，这一时

间段内，公司还会对门店的设备、环境

进行检测维修，为之后的小高峰提前做

好铺垫工作。

据了解，也有餐饮企业在此期间会

组织一些集体活动，如户外拓展训练

等，不仅能让员工压力得到释放、加强

团队合作精神，还可以借此增加员工与

企业之间的黏性，从而更好地投身到日

后的工作当中。

推营销活动吸引消费
针对节后的餐饮淡季，也有餐饮企

业会推出一些营销活动以吸引消费者。

北京商报记者从多家餐饮企业了解到，

不少企业都推出了满减促销、特价菜

品、买一赠一等多样的营销活动。有餐

饮企业负责人对记者表示，正月十五过

后，餐饮消费人数开始下滑，为吸引消

费者再次就餐，餐厅会适时推出一些新

的菜品或者团购活动，外卖方面也会推

陈出新，增加消费者的新鲜感，多渠道

提高企业营收。

事实上，一些中大型餐饮企业的营

销活动更是早在旺季就已经开始，称得

上为拉动节后淡季销售未雨绸缪。在春

节用餐高峰期，包括全聚德、四川饭店等

很多餐企都推出充值优惠活动，通过返送

代金券等方式增加消费者的二次消费，而

这些代金券的有效期多在销售淡季。同时，

随着新媒体的发展，品牌餐饮企业在各大

客户端都积累起了大量粉丝会员，而在淡

季举办会员活动，加强老顾客的回流，也

成为不少餐企淡季营销的招数之一。

此外，餐企在淡季借助节日营销也

屡见不鲜，诸多餐饮品牌在情人节、妇女

节、端午节等节日期间，都会推出相应的

菜品、产品或者礼品，增加消费者的品牌认

可度，在带动企业营收的同时也捕获一批

新粉丝，为日后深入营销做好准备。值得

注意的是，除了日常的各种节日外，餐饮

企业造节营销的方式也正在兴起，如外

婆家的“62外婆节”、西贝的“214亲嘴

节”都已举办超过两届，培养了一定的

受众人群，造节也成为餐企营销的趋势

之一。 北京商报记者 徐慧 赵超越/文
宋媛媛/漫画

在春节后的淡季， 餐饮企业
首先应该对春节期间的营业情况
进行总结， 针对市场门店反馈的
问题加以研究并解决， 且要根据
企业不同的性质、规模、业态对市
场进行调研。

在这个时间段， 餐企可以加
强产品研发， 研发不局限于创新
菜方面，更应该结合文化体验、科
技手段、体验经济等多个方面。

在此期间餐饮企业还应加强
服务培训，提高服务水平。大型的
餐饮企业还可以加强营养配餐师
等新兴岗位的培训。

餐企的服务员、厨师、负责人
等还应在此期间加强与其他企业
间的交流学习，可以是不同区域、
不同模式的企业。

在这一平淡期内， 餐饮企业
的负责人更应多思考， 增加对市
场的敏感度。例如，有的企业购买
部分《舌尖上的中国》中的特色菜
品，从而带动品牌营收；有的研发
专门的外卖产品而非餐厅烹饪的
菜品，以及专项服务的老年餐、社
区餐、医疗辅助餐市场；类似于雄
安区域、 二三线城市的餐饮建设
等，这些市场机遇都还有待开发，
而经营平淡期恰好给了企业负责
人更多的思考时间。

专家观点

中国烹饪协会副会长冯恩援：

节后淡季应是餐企的学习期


