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区域环境简述 



    多爱米快捷餐厅位于西安市东大街菊花园，北临西安核心商业区——东大街，南邻
西安广告工程聚集地——端履门，周边有西安老城居民区，以及西安旅游学校等数个社
会性质的经营机构。 
    菊花园区域作为东大街的辅街，有着闹中取静的特有优势，该区域商业结构涉及到
衣食住行等多个生活领域，其中300米范围内就有3星酒店二所，5星酒店一所，中型超
市1所，品牌服饰若干、各类餐饮店若干。 
 



        菊花园至端履门一线从十余年前开始萌发广告工程制作行业，发展至今已经成为西
安市广告工程制作、婚庆等领域的第一聚集区，拥有上百家广告工程门店和十余家婚庆、
婚纱、摄影店铺。 
        东大街作为西安近百年来的核心商业街区、钻石商业地段，有着最为悠久的历史，
数百家国际国内著名品牌以及西安最好吃、最好玩的一切事物，合力把东大街推上西安
主流时尚的巅峰地位，成为外地游客来到西安必来的地方，甚至连本地人，一段时间不
到东大街逛一逛，都会有落伍的危机感。 



目标客群分析 



我们可能服务的客户群体是： 
 
 

♥周边广告公司工作人员，及其客户； 
 

♥周边学校教师、学生； 
 

♥菊花园以及东大街品牌商铺的工作人员； 
 

♥富森酒店、新百合酒店的客人以及工作人员； 
 

♥周边公司的职员。 



消费习惯 

核心 环境 服务 口味 频次 消费力 

工程人员 主食量足 ♥ ♥♥ ♥♥ 每天 6~8元/顿 

品牌店员 无需等待 ♥♥ ♥♥ ♥♥♥ 每天 
6~15元/

顿 

酒店客人 有特色 ♥♥♥♥ ♥♥♥♥ ♥♥♥♥ 偶然 不考量 

公司职员 可送外卖 ♥♥♥ ♥♥ ♥♥♥ 每天 
9~15元/

顿 

教师学生 营养美味 ♥♥ ♥♥ ♥♥♥ 每天 
5~10元/

顿 



广告工程公司的工作人员 
 
 
 
多为男性，食量较大； 
 
对饭食的价格以有较高的 
敏感度； 
 
除价格期待之外，多爱米 
的各项标准明显高于这个 
群体，如果希望拉动这个 
客群，可考虑一些定向优 
惠政策。 
 
 



品牌商铺的工作人员 

 

 
多为女性，对口味、服务的要求 
较高； 
 
而且由于行业特性，该人群外出 
吃饭时间仅有40分钟~60分钟， 
需要就近速食； 
 
多爱米的价格定位与该群体价格 
期待相符合，快餐的即食特性也 
与该群体对吃饭这一行为的要求 
相符，可作为主要目标人群，需 
增添素食套餐。 



酒店的客人 
 
 
 
对环境、服务、口味有 
很高的要求，对价格不 
敏感，喜欢尝试有地方 
特色的食物，如果特色 
够足，甚至可以减弱对 
环境的高标准要求； 
 
该群体人数较少，仅作 
兼顾处理，不作为主要 
意见参考。 



 
周边公司职员 
 
 
吃饭时间稳定，每天均 
有需求； 
 
该人群对餐品的卫生、 
口味、搭配、方便有较 
高的敏感度，人数众多， 
价格及菜单定位与之相 
符，考虑作为核心目标 
客群，加以分析并量身 
制定相关的服务策略。 



 

 

 
学校教师、学生 
 
 
 
该群体对价格、营养有 
较高的要求，人数适中， 
可考虑长期定向优惠方 
案。 
 
 
 
 
 
 



消费场景假设 
 
广告制作公司的客户到了吃饭时间没有办完事，广告制作公司的客服人员引导
客户来到平时自己不舍得来的多爱米； 
 
酒店客人到了吃饭时间，因为对西安不熟悉，想找个干净卫生的地方就近打发
饥饿问题，看到多爱米的宣传单页（或者宣传菜单）； 
 
某品牌服装店的服务员应付完一波又一波的顾客，站了一天，想吃顿好的犒劳
一下自己，但是店长只给了40分钟吃饭时间，近处好像只有多爱米快捷餐厅
又快又好，而且刚好手里还有那里的9折会员卡（集体办理）； 
 
某公司职员临到下班时间，还有一些事情要处理，看到多爱米宣传单页上的外
卖字样； 
 
学生放学，直接来到多爱米，询问服务员今天的特价套餐是什么。 



品牌推广形象 



产品卖点挖掘 
 
美味——厨师队伍成熟、稳定、经验丰富； 
快捷——5分钟内送达客户纯正的家味套餐； 
核心——多爱米的“米”与众不同、回味无穷； 
绿色——凭借陕西教育系统专用食材通道，绿色无污染； 
中式——有别于西式快餐“垃圾食品”的特质，中国人吃中式套餐才谈得上
健康； 
实惠——美味不贵，精致实惠，老百姓日常消费标准； 
特色——特色蒸碗低油健康，想吃就吃； 
管理——数十年餐饮行业管理经验，科学合理，自成一体； 
服务——先进服务理念，以客户所需所想为我们一切服务的源头； 
理念——打造都市轻快食尚，“轻——不设厚重文化壁垒”“快——领航快
捷、快乐餐饮新方向”。 



LOGO释义 
    内容释义 
      1、多爱米的字面意思，是温和的劝慰大家珍惜粮食，取“粒粒皆辛苦”的意思； 
      2、本品牌快餐遵循大众口味，主要提供米饭套餐； 
      3、“多爱米”谐音同“多爱你”，饱含年青人主流思潮追求，颜色鲜艳，造型时尚，
定位16~35岁中青年的目标群体，吸引他们的目光，满足他们的实际需求。 
    造型释义 
      1、多爱米字体变化充满卡通时尚感，显示中青年的精力充沛、富有激情和想象力； 
      2、字体上方的稻谷，象征粮食，隐喻绿色健康，纯天然食材采购通路； 
      3、字体下方的波浪显示整个品牌不畏艰苦，踏浪前行，暗和目标客群的社会地位及
其现实追求。 
    整体释义 
      1、多爱米快餐，承载绿色健康，引发快乐食尚； 
      2、以稻穗为帆，张扬自我，挥洒青春，踏浪而行，奔向快乐的彼方； 
      3、不论口味、环境、服务，均为年青人量身打造，在生活艰难的日子里，吃好每一
顿，快乐每一天。 

视觉形象 





VI延展 
    国内中式快餐普遍不如西式快餐，并非单纯意义上的口味、环境、服务跟
不上，而是很少引入“品牌标准化”运作，“品牌标准化”的意义在于，它使
每一个品牌成为一个独立的、和谐统一的个体存在，并且具有与众不同的产品
特质和服务理念，同时具备可持续发展的成长属性； 
 
    多爱米品牌快餐将以LOGO为推广核心，严格按照国际VI视觉系统的的标准
打造整套多爱米品牌延伸； 
 
    多爱米VI系统将从门头店招、点餐台灯箱、餐具、服装、餐纸、名片、打
包袋等各种细节体现多爱米的品牌形象，务求达到和谐统一、标准化传达。 



环境包装 
    多爱米快餐厅的装修风格简洁明快、富有跃动的青春气息，整体包装上严
格遵守品牌“打造都市轻快食尚”的经营理念，去除一切华丽繁杂的不实之处
，仅仅以最清脆干练的形象把最符合目标客群所需所想的餐品双手奉上。 
    装饰上多采用大面积流线型色块组合，突出快餐店简约、精致、快捷的行
业特质，色彩上采用正红，迸发出激情青春。 



 
仪表仪容标准化 
 服务员形象是餐饮品牌形象塑造最重要的一环，同时也是最容易产生
问题的一个环节，而中式传统餐馆的服务，往往成为最为客人诟病的地方，也
是品牌形象衰落的第一张多米诺骨牌。 
 新式的中式连锁快餐品牌，引进西式快餐流程化管理，有了明显的改
善，但要把服务员形象持续发扬，不仅需要极其细致的流程管理标准，同时还
得定期反思、考察、评定，以及界定各个等级的奖惩标准和升级制度。否则处
于人情社会长大的服务员们，将会以各种合理的理由破坏服务规则。 
 多爱米快餐厅的服务员，将严格遵守店内各项规章管理制度，以指向
明确的岗位职责为行动指导，遵照规章制度中的服务流程，本着视客人为上帝、
为亲人的态度进行服务。 
 届时，呈献给客人的将是一个富有活力，生动干练的服务员形象，她
们散发着青春的热情，带着微笑，有着当连锁店长的目标，自信和真诚的对待
每一位客人。 

标准化服务流程 



服务细节标准化 
    服务细节，就是自客人进店之后，所看到、想到、感觉到的，多爱米传达
给他们的第一手信息，这在一定程度上决定着他们是否选择留下进餐，以及是
否以后常来，或者带朋友一起来。 
 
    目前在西安，最成功的服务形象来自海底捞，他所拥有的，不是特殊的擦
桌手法、洪亮真诚的问候、排队等候时的小吃座椅指甲刀，而是一颗真诚为顾
客服务的心，这才是海底捞服务水平不断升级的根本，一切为着顾客着想，哪
里还有想不到的服务形式。 
 
    多爱米快餐厅一开始不可能直接拷贝海底捞的服务形式，事实上，形式上
的模仿一般都持续不了多久。 



    我们的服务要分三步走，首先，制定尽可能详尽的服务标准，例如“问候
客人后推介新品，收费之后详细记录客人所点的餐品，然后给予客人点餐牌
”“客人离桌后1分钟内清理干净，要求公式化兼具美感的擦拭手法，餐具回
收车须有金属盖，需清理的餐具直接放入车内，不外露”等等。 
 
    其次，设立投诉打分机制，投诉本上有每名服务员照片，下方留有打分区
域以及投诉理由，不定时抽查服务质量，严惩明奖，订立精确的服务奖励标
准，例如“1个月无投诉奖励100元”“每季度内部针对厨房流程、服务流程
、服务感受等项目进行技能竞赛，分级奖励”等等。 
 
    最后，专人记录客户反馈，搜集客户实际需求，观察客户对多爱米各方面
的反应，及时统计，经每周汇总，逐步完善多爱米专属的服务形式，最终形
成具有品牌特质的服务体系。 



 
服务标准 
    快餐和中式传统餐饮的区别，即在于服务标准是否量化，中式传统餐饮的
服务模式的核心是“人情化”，即对贵客、对熟客的人情化接待；快餐则是以
详尽具体的数据，流水线一般输出服务，对待每一位客户都采取同标准对待。
传统餐饮的服务模式利弊均突出，但不适用于快餐，因为快餐的快捷特质、装
修特点、价格定位都不大会出现“贵客”，也不方便进行商务洽谈。 
 
    多爱米快餐厅将采用详尽数据量化服务标准，对每一个环节都做到有据可
查、有理可依。无论是服务流程、服务态度、服务质量都可以通过监督检查、
客户投诉等方式实现分级。 



 
食材 
    在点餐台上设立食材采购来源图，经平面设计润色，标明米的来源、蔬菜
来源、以及相关配方来源，比如豆浆口味是天津的还是北京的，醋是山西的还
是陕北的。 
    如能挂牌更好，如“教育系统食材绿色通道牌匾”“杨凌农科院指定蔬菜
培育中心”等，视实际资源而定。 

产品形象 



餐品外观 
    餐品外观摆放组合方式主要考虑三个方向 
    其一是功能性，即米饭的量和菜品的量相匹配，菜品是米饭的2倍，菜多可
以显示该品牌实惠踏实，促进顾客回头率。 
    其二是营养性，即荤菜与素材的搭配，一目了然，荤菜下饭，素材补充维
生素。 
    其三是美观性，即菜品的颜色、材质摆放考究，荤菜酱厚多汁、素材新鲜
亮泽，米饭颗粒饱满，一看就有食欲。 



3、餐具 
    多爱米的餐具简约大气，与餐品配合相得益彰，盘口较阔、颜色纯净，让
人心情舒畅，食欲大振。 
    托盘采用黑色乌木感的材质，突显一种厚重踏实；主餐盘、配菜碗、汤碗
均采用仿瓷材质，干净卫生。所有餐具均有多爱米品牌标志镶嵌其中，极尽
精致，体现多爱米品牌的专业化、精细化。 



推广方案1 
 

多爱米一些！ 



剖析： 
    该推广语洋溢青春气息，谐音同“多爱你一些”，朗朗上口，便于记忆，符合16~30
岁年青客群价值观，也容易得到30岁~40岁以上人群的认同。 
    该推广语有温柔劝慰大家珍惜粮食的意味，原本粮价、菜价在年轻客群的心目中是毫
无概念的，但近年来粮价、油价、菜价猛涨，社会上出现了有关于肚子问题的流行思潮
，在过去，珍惜粮食、蔬菜一度都是“过气、守旧、土气”的同义词，是不时尚、脱离
潮流的标志。而在现在，“珍惜粮食”已成为年轻受众中还未明确提出的潜在呐喊，成
为一种新型健康的时尚指标。 
 

概念支撑： 
    点餐台头顶的菜单灯箱、会员卡、订餐卡、宣传单页、店内上方吊旗、以及活动时期
的易拉宝、优惠券等宣传物料上以手写体的亲民字样加以标识，体现多爱米品牌人性化
、时尚化、年轻化的独特魅力。 
    在青年群体中（公司职员、品牌店店员、学生）广泛做优惠促销活动，推出针对每个
青年族群的特殊优惠卡，吸引他们的目光并引导长期消费。 



推广方案2 
 

香甜米粒，回味无穷！ 



剖析： 
    “米”是最能体现一家餐饮店品质以及管理理念的要素，该推广语是针对西安市场上
米饭粗制烂造的实际情况提出的，首先，市面上普通餐饮店的米经常出现生熟不一、焦
糊过期的现象，导致盖浇饭、米饭套餐等主流餐品消费退化迟滞。 
    该推广语将围绕“米”这一事物展开推广，以强调“米”的种类、烹制手法、表现形
式等手段展开宣传，务求创造多爱米品牌核心，实现区别其他品牌以及吸引消费的目的
。 
该推广语呈现“米”的口感味道，强调“米”的香甜原味，唤醒消费者重新审视“米饭
”因熟悉而导致的“视觉盲区”。 
    该推广语的核心目标是通过对“米”的重新包装塑造，使客人得到多爱米品牌快餐店
“连米都这么讲究，菜品肯定更没的讲”的品牌认知。 
 

概念支撑： 
    套餐用米采用东北大米加玉米（粗粮、粳米、黑米、可食用花朵）的方式，从视觉上
给予客人冲击，辅以服务员口头或者托盘垫纸上对“米”的种类、功效的描述，给客人
留下深刻印象，和品牌认知。 
    开发米线、糯米鸡、小米粥、八宝粥等“米”类餐品，丰富品牌品类，紧扣多爱米品
牌名称强化核心形象。 



营销组合策略 



推广目的 
 
    在开店之初聚集大量人气，让周边各类客群知道、了解、品尝，对多爱米
品牌的口味、风格、服务留下初步印象； 
 
    吸引特定客群留下深刻印象，并形成内心认同，从而考虑长期消费； 
 
    在多爱米经营过程中收集客人实际反应，深入了解客人需求，进而改良调
整现有可调整的经营部分，并推出有价值的新餐品、新服务。 



 
开业初期：（开业起45天内） 
 
哄动人气 
开业前期印制大量3元代金券，吸引周边各类人群前来品尝； 
 
留下印象 
通过套餐优惠组合，扩大客人品尝范围，对多爱米品牌留下更为丰富、深入的
印象； 
 
创造亮点 
开店初期可随意拟定一种单品或套餐组合作为特价餐品，吸引各类人群前来品
尝，并通过口碑效应将品牌各种特质加以传播。 

营销组合策略 



开业中期：（45至90天） 
 
定期调整 
通过开业初期对客户实际反应、需求情况的收集整体，选出客人最常点的餐品，
加以包装，加少量价格捆绑更多辅菜，达到扩大客人总消费额的目的； 
 
保持新鲜 
推出每日特价套餐，该套餐将在原价基础上下浮2~5元左右，促成店内长期人
气，吸引更多客人进店品尝，该政策将以菜价变化和采购量为考量因素； 
 
特定优惠 
开发多爱米会员卡、多爱米学生卡，针对特定客群进行长期促销，吸引长期人
气和固定消费。 



运营稳定期：（开业三个月后） 
 
推出赠品 
长期赠品和不定期赠品两种，长期赠品为开胃菜、每日例汤或小米粥，不定期
赠品以套餐价格为限，例如15元以上套餐，在活动期间赠送鸡腿一支，10元
以上套餐赠送卤蛋一枚等； 
 
启动外卖 
销售稳定后，开发网上订购系统，根据实际情况增加外卖人员，专门针对周边
写字楼进行宣传，同时启动每半小时一次定时送餐，拓展服务范围。 



谢谢！ 


