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先给大家看一个案例：伏牛堂湖南米粉店 

 2016 年 10 月，张天一当选北京市第十一届青年联合会委员。 

2016 年 10 月，张天一被评为 2016 年“中国 90 后 10 大影响力人物” 

2017 年 4 月，张天一入选福布斯“Forbes 30 Under 30 Asia”榜单（亚洲地区

30 位 30 岁以下商业领袖榜单） 

  

伏牛堂的走红无疑是餐饮企业运用社群营销的典型案例，下面老吴从几个

方面分享一下餐饮企业该怎样做好社群营销！废话不多说，直接上干货： 

  

餐饮企业社群营销第一步：建立社群 

 

 

在老吴上一篇文章中说到了餐饮企业的定位理论，定位理论中首要的就是

客源定位，客源定位清楚之后确定主题，下一步的动作就是怎么样锁定客源？

这就需要建立属于你的客源社群！客源社群建立需要遵循以下几个要点： 

 

 



一、社群名称： 

 

 

除非你的品牌非常强大，否则社群名称一定要切记不要直接把自己的餐厅

名称放在最前面，那么该怎么取名字呢？去海底捞吃火锅的人吃的不是火锅，

吃的是亲如家人的服务；吃螺蛳粉的人吃的不是螺蛳粉，吃的是那种酸爽的感

觉；在青秀万达不二餐厅吃北方菜吃的不是菜品，吃的是北方故乡的情怀和宫

廷文化；去香天下吃的也不是火锅，吃的是每一道菜品食材的精挑细选。 

 

 

地域特性： 

陕西菜馆的社群可以取名字叫——老陕情怀 

湖南菜馆的社群可以叫——三湘四水 

 

 

文化特性： 

音乐餐吧的社群——爱音乐，爱生活！ 

家庭文化的社群——进群就是一家人！ 

 

 

精神特性： 

能帮就帮南宁人 



霸蛮拼搏湖南人 

 

 

社群的名称要能够说明这个社群的主题和内容！ 

 

 

二、确定社群价值观： 

 

 

社群必须确定自己的价值观，社群运营如果没有价值观，最后社群成员玩

嗨了就容易脱离商家的设定，那么这样的社群就会变得毫无意义。所以在建立

社群时要为社群设置一个能够激发共鸣的情感符号，要树立一个能够吸引你想

吸引的用户群的价值观，而且这种价值观还得代表一种正能量。 

 

 

比如能帮就帮南宁人，那么就可以确定价值观为：热情、团结、互助等作

为价值观 

 

 

点评：宗教是品牌最有直接的一种体现，社群可以如宗教一般运营。在这

个社群中，要树立一个能够让成员们信仰或者认同的价值观，从而能够与一群

志同道合的成员在一起找到归属感。逐步让成员以你为中心向外拓展。 



 

 

三、制定社群规则： 

 

 

首先明确告诉社群成员该社群的目的是什么？让成员能够明确知道进入

这个社群可以获得哪些东西。其次告诉成员这个群里能发什么，不能发什么，

以规避一些成员发一些无意义内容，限定广告发布时间和频率等，对于不遵守

规则的成员可以适时清除。 

 

 

同时要求成员修改群名片进行实名制建设，可以包含如下：姓名+行业 等

信息，以便其他群友能够结识想要认识的人。 

 

 

社群建立完成后就该进行发展了！ 

  

 

 

餐饮企业社群营销第二步：发展社群 

  



社群的成员很重要，涉及到社群的发展和健康度，对于社群成员的筛选，

商家应该找那种需要你的人，而不是你最需要的人，这样做的好处是加入社群

的人会是忠诚的顾客。社群成员不在多而在精。 

 

 

商家拉新可以通过线上线下两种方式。线下可以通过桌贴、台卡、海报等

方式告知消费者如何加入社群。对于老顾客服务员可以主动邀请其加入社群。 

 

 

线上可以通过微信公众号等方式进行宣传告知，让消费者了解进入社群的

好处，从而引发想加入社群的好奇心。 

 

 

要求群成员在邀请朋友伙伴进入的时候要做社群规则的介绍和进群后自

我介绍，从而避免广告人员浑水摸鱼进入群影响群质量。 

 

 

还可以运用很多方法进行纳新，这里可以阐述几种方法，看哪一种比较

适合你的餐厅： 

 

 



1、运用微博、微信、QQ 等工具寻找你的菜系的客源，比如说你是开在南

宁市青秀区的陕西菜，运用 QQ 寻找在南宁市青秀区的陕西人！ 

 

 

 

把你的昵称都改成餐厅名称（中间应包含菜系或地域特征），然后加他们

好友，进而邀约进你的微信群。 

 

 

2、邀约所经营的菜系的商会会长等社群领袖到你餐厅品鉴，然后通过他

们一起引导纳新；比如驻广西四川商会、驻广西湖南商会等等。 

 

 

3、在餐厅所经营的菜系的当地知名网站发帖，寻找老乡；比如在南宁经

营重庆火锅，可以在重庆当地的百度贴吧等网站发帖寻找在南宁的重庆人，这

种同在异乡的感情互动很重要。 

 

 

方法还有很多，只要你用心去发现和执行，一定能很快把你的社群发展起

来。 

 

 



餐饮企业社群营销第三步：经营社群 

  

社群发展到一定人数后一定要做好经营，不然社群也会慢慢沉寂。经营社

群要懂得以下几个方面： 

 

 

一、分析社群结构： 

 

 

要分析社群用户年龄层次、男女比例、区域、收入结构等，可以通过线上

线下建立社群通讯录等方式进行统计。 

 

 

例如某社群主要是湖南人，女孩占到 60%以上，90 后也占到 70%，还有

大部分是白领社群。那么这些年轻人除了吃饭，还有什么别的诉求吗？可以根

据数据分析和意见调查，把社群成员分成若干兴趣小组，然后在每个兴趣小组

中推动几个比较活跃的成员，让他们定期开展线下活动。通过这样的活动连接，

社群就不容易死掉，而且还会让拉人变得更加容易。 

 

 



对于社群人员进行统计分析后，餐饮企业可以根据自身品牌特性，节假日

在店内举办一些适合社群人员的活动，比如单身派对、相亲大会等等，从而满

足社群成员们除了吃以外的诉求，继而增加社群成员的忠诚和粘性。 

 

 

 

二、促进活跃度： 

 

 

对于社群中的活跃分子要予以奖励（可以是物资奖励结合精神奖励，如管

理员、副群主等）以及在群里发一些红包优惠券等方式来促进群友们活跃互动。 

 

 

还可以鼓励社群成员对餐厅的菜品、环境、服务群里提出意见和建议，但

是要注意引导，尽量用设定好的调查表进行（最好是一对一私聊），防止造成

负面信息的传播，这是一种很好的搜集用户体验的方式。对于有建设性建议的

成员可以予以奖励（在群里公布），从而激发其他成员的积极互动。 

 

 

商家还可以适时在群里做一些活动，比如针对商家品牌的宣传评论或者活

动参与、抽奖、发红包等方式来增加群友们的活跃。 



 

 

线下定期举行社群见面会，可以鼓励大家 AA 的方式进行，一方面带动餐

厅销售，第二方面促进社群活跃度。 

 

 

给群成员一个留下的理由，那就是要让他在群里能有所得。人们进入一个

群，不外乎就是想获得一些新的知识或者结识一些人脉朋友。所以要让群成员

按照要求修改群名片，鼓励群成员做自我介绍，对于活跃的用户商家可以予以

适当奖励从而保证这些活跃分子能够在群里继续留存而不至于流失。对于广告

分子商家要及时清理，以免影响其他群成员体验。 

 

 

 

写在后面的话： 

 

 

如今，80 后 90 后群体成为了餐饮消费的中坚力量，而这部分年轻人消费

理念更加偏向于参与和交互性，而社群运营正好是这样一种能满足年轻人的方

式。通过社群将这部分年轻的忠实的消费者进行聚拢，从而能够为商家在品牌

传播和举办活动时带来巨大价值。 



 

 

不管是大品牌还是小品牌，社群营销都非常重要，营销的核心是你要找到

自己的客户，然后去锁定他。社群营销就是找到客户并锁定客户的方法，这也

是一场看不见硝烟的战争，谁早日行动提前锁定了客户，谁就会在竞争中占据

先机！不行动的人会逐步发现自己的客户慢慢消失了!不是客户不见了，而是客

户已经提前被人锁定了! 

 


