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融和餐厅 

商业计划书 

一、摘要 

融和餐厅的基本经营思想是以人为本,以学生为重,一切为了学生,为了学生

的一切。以学生的利益最大化为出发点，真诚为学生服务，力求学生开开心心就

餐，快快乐乐学习。经营计划大致分为品牌形象的树立，人员管理计划, 管理制

度计划，经营运作计划等。品牌树立的设想：首先， 规范服务理念，突出服务

特色，由细处见真情，以真情见功夫。其次，保持看家特色菜品，及时开创新菜，

保持各类菜品质量，展现餐饮实力。人员管理计划主要是明确每个人的职责，做

到人人有岗位，办事有依据，行动有目标，工作有效益。管理制度计划主要包括： 

人力资源方面、经营销售方面、财务成本方面。餐厅的员工由管理者、厨师、财

务、服务员等组成。他们平均年龄三十到四十岁之间，兼职学生除外。三十到四

十岁之间年龄段的算是中年人了，他们的不会有什么苛刻的要求，只要让他们每

天开开心心上班，员工间能和和睦睦就没问题，人员也就是相当稳定的。   

二、餐厅基本情况介绍 

1、餐厅名解释 

融和餐厅的前身是珙桐餐厅。“融”字有两层含意：一是其乐融融的意思，

给人餐厅就像是家里一样温馨的感觉，二是由于成都理工大学的大食堂都有一种

基于地名取名的潜则，所以，一个融字意味着融和餐厅不再像珙桐餐厅一样，给

住在松林的同学一种不属于自己的感觉，融字，表示它属于珙桐、松林的同学共

同拥有。“和”主要代表和睦相处的意思。一起吃饭的同学大都是同寝室的，所

以希望他们和睦相处，共同进步，亲如一家。 

2、餐厅格局 

 a 、餐厅主打色 

餐厅一共两层楼。主打色均为白色。白色让整个餐厅更显得宽敞明亮，同时白色

给人干净的感觉又与工作人员的服装相搭配。墙体粉刷成白色，桌椅也购置成白
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色的，门为白色玻璃门，窗户为白色大窗户。 

b、餐厅美化 

每个大厅柱头都要摆放一个大的盆栽，一来可以让餐厅充满生气，营造出一种清

新自然的氛围，二来可以美化餐厅，给学生美好舒适的感觉。餐厅会装上音响，

营造出极其美好的就餐环境。 

c、餐厅卫生 

餐厅的隔行是头等重要的。卫生的

一天打扫两次，早上一次，晚上一

次。每次先扫，后拖，拖完后打开

风扇将地面吹干，防止学生滑倒。

打菜的时候，工作人员得小心谨慎，

不要把饭菜掉满地都是，一来不卫

生，二来，造成一种浪费。（餐厅的

部分内容可以参看图 1） 

 

 

二楼大厅设计类似于一楼。不过，因为二楼以小炒、小吃等等稍微更为营养，

更为档次高一点，所以在装饰上稍显豪华于一楼。具体可参看图 2 

图 2 

3、餐厅经营范围 

 a、早餐 

融和餐厅一共经营早中晚三餐，仅一楼开放。 

“一日之际在于晨”，早上是一个人精力最好的时候，当然记忆力肯定是最

图 1 
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好的，因而，早上的时间对于学生而言尤为重要。早餐也毋庸置疑，应该要最营

养的。老人们都说“早上吃好，中午吃饱，晚上吃少”。所以，为了给同学们节

约宝贵的时间，提供最营养的早餐，我们的早餐以供应土鸡蛋、精品包、瘦肉粥

等为主。鸡蛋有不同的形式比如，煎蛋、煎蛋饼、囟蛋等。精品包主要区别于它

的馅，馅有是糖的，（糖并非普通的白砂糖，它里是面的混有花生等的糖），肉馅

的主要为瘦肉和肥肉的肉末，其它就还有菜包，菜包主要有经典的白菜，豇豆，

干菜等。既然是大包，绝不会出现“一口咬不去，没馅；二口咬下去，没馅；三

口咬下去，包子咬完了”的现象。当然我们还提供小包。不管是大包还是小包，

面粉都是良好的面粉。粥类除了皮蛋瘦肉粥之外，还有黑米粥，燕麦南瓜粥等。

除此之外，我们还有提供新鲜面包，牛奶等早餐。以下早餐食品图片可供应参看 

     

 

 

      

 

 

b、午餐 

 午餐作为主餐，我们提供的原则是营养化，多样化。两层楼开放。首先，在

饭的份量上要足够，因为餐厅就餐的主要是男生，所以在饭的份量上一定要充足。

然后是菜，先从凉菜说起。凉菜的肉首先必须是新鲜的而且要是干净的，比如，

猪耳朵就不该出现黑毛桩，鸭肉就不该有鸭腥味。凉菜的品种也要丰富，除了猪

肉外，还有鸡肉，鸭肉，牛肉等，凉菜要力求入味，可以多些油，多加些比如芹

菜，香菜等佐料。反正凉菜一定要味道足够好。至于凉拌素菜，也是要入味，该

辣的就要辣，该甜的就要甜。凉菜（除了凉拌的素菜）实行的是称量销售，电子

称当然是公正的，在销售过程中，工作人员应做到满足学生为首要，同学们在提

出要求时，我们要根据同学的要求来，如果同学没有要求，我们的原则是尽可能

肥瘦掺半得销售。然后是热菜。热菜包括了炒菜，蒸菜，炖菜等。根据季节的不

同，炒菜，蒸菜，炖菜各所占的比例有所不同，例如，冬天，炖菜的比例会明显

加大。在菜品的定价上采取成本定价法。一楼菜的价位与其它餐厅一致，一元五

开心油条 开心馒头 

开心油条 

面包系列之肉松面包 蛋类系列之葡式蛋挞 

开心包子 

饮品系列之鲜牛奶 
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到四元不等。 

二楼提供小炒及营养套餐。套餐要科学合理，第一，要保证美味，第二，要

保证营养，第三，要保证份量。对于小炒，要尽可能的多提供时令蔬菜，给同学

们更大的选择空间。 

c、晚餐 

晚餐与午餐类似。但会提供较多的面食类食物。提供以下图片作为参考。  

 

 

 

     

 

 

    

 

 

小吃系列 

    
 

面食系列 

芙蓉金谷 精典土豆丝 海椒烧鸡 

生姜炒肉 
锅巴烧肉 麻婆豆腐 
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三、餐厅市场前景分析 

1、地理位置分析。 

融和餐厅位于珙桐与松林两个大宿舍群之间，是同学们上课的必经之地，其

地理位置极为优越。就长远发展来看，有非常好的市场前景。首先，随着理工大

学的教学质量的日益提升，名气越来越大，生源也就水涨船高了。其次，理工大

学也在积极扩建中，主要是向着松林方向扩展开来，也即是说，理工的中心正在

朝珙桐转移中，这就意味着融和餐厅将更加有地理位置优势。  

2、目标客户群分析。 

融和餐厅正是因为其地理位置，决定了它的目标客户群为理工的男生。对于

男生而言，首先在食堂的消费水平上，是远远高于女生的。其次，男生在忠诚度

上也是远远高于女生的，也就是说，一旦男生对一种事物产生了好感，就不会轻

易去改变，所以，一旦融和餐厅赢得男生们的好感，那就意味着融和餐厅有了几

乎稳定的消费群。男生一般比较懒，融和餐厅离男生宿舍是最近的，不管是上课

回寝室，还是没课在寝室，融和都是男生的第一选择。  

3、产品定位分析。 

融和餐厅本着以人为本,以学生为重的经营理念开展经营活动。在产品的质

量上严格把关，首先是食品安全问题，为了防止安全问题的发生，每一道菜都取

小部分留下来，包括小炒，作为防止安全问题的一种手段。其次，在口味上要多

种多样，学生可以说是来自全国各地，当然口味也不一，所以，本餐厅要尽可能

多的提供各种口味的菜品，以迎合每一位学生的胃，让同学们吃得开开心心，学

习自然顺心如意了。我们的产品主要是针对理工的男生，所以，在菜品的配法上，

会更多的考虑到男生。比如，肥肉、动物内脏等男生喜欢的，我们都要尽可能的

多提供。 



、市场竞争分析。 

对于融和餐厅而言，构成最大竞争的不是其它两大餐厅，而是挨近融和和那

许多的小商小贩们，他们有天然的独特优势，对于融和餐厅是个硬伤。随着学校

扩建的脚步，小商小贩们离被驱赶的日子也是越来越近了，这对于融和餐厅是个

极大的优势，也就意味着，不久的将来，融和餐厅将独占鳌头于珙桐松林一带。 

四、竞争对手分析 

竞争对手的分析，主要采用波特的五力模型为框架来分析融和餐厅的竞争对

手。 

 

 

五力 分析 

 

供应商的议价能力 

餐厅需要的主要原材料为肉类、蔬

菜、佐料等，而这些都可以批发进货，

而且原材料的供应商也很多，所以进

货上我人占绝对的优势。 

 

购买者的议价能力 

作为消费者的学生一般是不会有讨价

还价的，只要价格合理，顶多学生在工

作人员打菜少的时候会叫多打点。 

 

新进入者的威胁 

因为融和餐厅得天独厚的地理位置优

势，一般情况下不会有同类的餐厅出

现。 

 

替代品的威胁 

替代品上的威胁，主要表现在那些小商

小贩上，所以我们要作的就是更多的推

出新的各色小吃，吸引学生们，加强自

身的竞争能力。 

 

 

理工的大小餐厅共计有七个之多，所

以，行业竞争也算是激烈，作为学校的



 

 

餐厅，最主要的就是要在服务和质量上

占优势才获得更大的竞争力。 

 

   综合分析了各方面的竞争因素，融和餐厅在目前市场竞争环境下的生存空间

良好，如果按照目前的发展来看，融和餐厅的路将会越走越宽阔。  

五、餐厅的经营 

1、经营理念 

融和餐厅的基本经营理念为以人为本,以学生为重,一切为了学生,为了学生

的一切。以学生的利益最大化为出发点，真诚为学生服务，力求学生开开心心就

餐，快快乐乐学习。 

2、经营模式 

融和餐厅主要采用差异化经营模式。在向顾客提供的产品和服务上独具

本餐厅的特色，通过这种特色吸引顾客，增强自身的竞争能力。产品的特

色主要表现在菜种的多样化、口味的多样化、环境的优雅舒适。在服务上，

本着学生至上的心态，全心全意为学生服务，力争让每一位员工都把学生

当成自己的孩子一样对待，让学生们在学校能感受到家的温暖。 

3、经营策略 

a、定价策略 

在定价上，餐厅主要采用成本定价法。为了给学生争取更大的利益空间，我

们会尽可能的在原料的采购上压缩成本。除了炒菜，其它的菜品平均价格在三元

左右浮动。炒菜的价格，一样，视成本而定，基本上平均价格在 5 元上下浮动。  

b、促销策略 

在促销上，我们推出一项很温馨的活动。本人的生日的那天，持身份证可以

免费享用午餐一次，三菜一汤。三菜可以随便选，但不包括小炒。此项很人性化

的促销活动，不光让学生感到家的温暖，而且很大程度上会提高融和餐厅在学生

心中的形象。 



六、餐厅员工团队构成及其能力展示 

1、组织结构图。 

 

 

2、团队主要成员介绍 

职务 姓名 学历 所获学位或职称 

经理 李某 硕士 MBA学位  

厨师长 陈某 本科 一级厨师 

副厨师长 朱某 本科 一级厨师 

副厨师长 张某 本科 二级厨师 

3、餐厅员工 

a、员工培训 

  对员工的培训每月进行一次，每次培训的内容围绕提高菜品质量、提高工

作的效率及推出新的菜品系列为主。比如，菜怎么切会比较好看些、不光在对员

工的素质上会加以提高，而且在员工的技能上也要加强培训，让每一位员工，尤

其是厨房工作人员，在技能上得到一步一步的提高。培训期间，每一位员工都可

以积极参加对于新菜品的开发以及总结上个月餐厅存在的问题，并且提出解决方

老板

服务员若干 厨师若干 采购员2人 财务人员2人
学生兼职
若干

经理



 

b、员工管理 

 首先要培养员工的强烈责任心，让每一位员工都要有主人公意识。其次要培

养员工的奉献精神，让员工们对待学生像对待自己的孩子一样慈爱。每天早上会

安排员工早操，其主要目的，一来可以加强员工的身体素质，二来可以为学生们

准备早餐。中午过后的时候，员工们基本上没什么事情做，这时可以安排一些文

艺性的活动，比如，爱跳舞的跳跳舞，爱打牌的自己组队打打牌。尽量让每一个

员工都能开开心心上班。 

c、员工能力 

 员工的能力主要体现在菜品及服务的质量上。作为厨房这一块的工作人员，

不光要炒出一手好菜，而且不要有创新精神，从平日的工作中去发现新的菜品。

对于每一位员工而言，必须得有较强的学习能力。在不断的学习中提高自己的工

作技能。 

七、店面选址及店面设计 

1、店面选址 

 融和餐厅座落于珙桐园,回松林园的必经之路上。这个地方有它得天独厚的

地理条件优势。首先，它离珙桐宿舍最近，是住在珙桐园同学的第一选择。其次，

它是回松林宿舍楼的必经之地，所以对于松林的同学们也是很好的选择。再者，

它离其它两个大食堂比较远，因此，其它两个食堂构成的威胁相对会小些。 

2、店面设计 

 店名为融和餐厅，其 LOGO设计为 。餐厅的大门

两边的柱子上写上一幅青春励志的对联。 

颜色：以黄色，红色，橙色等暖色系为色调主色，辅以活泼的冷色系色调。彰显

出时尚，潮流，品位。 

店面装饰：桌椅的摆放以方便学生为原则，每一个桌上都要放置一个，用来装同

学们残留的垃圾，塑料小盆子尽量是可爱的，有创意的，比如盆子的侧面印有名

言名句等。桌面可以用打广告，但广告内容必须健康而且有益于学生，公益广告
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