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内容概要

内容推荐
一直以来，有很多“毕业生”离开我这里独立，在超过100人后，我就开始记不清了。但是到现在，怎
么也有200人左右。令人高兴的是，离开“毕业生”的店铺、 自己独立开店的年轻人也在增加。对我
来说，他们都是孙子辈的啦！
在这本书里，我把一直以来常对员工们说的话进行了总结归纳，虽然只是一个居酒屋老爷子说的话，
但是如果能给那些将来想要开店的人，或者那些觉得开店很辛苦而没有乐趣的人带来一点点启示的话
，我就会觉得非常开心。
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第1章　绝对没有不赚钱的饭店
开店的基本要诀
这样思考，饭店才会生意兴隆!
不要追赶潮流，打造一个自我享受的店铺
学习不好，也能开好店
使用创业资金，要给自己留有余地
经济不景气，也是开店的时机
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开店一定要有“想象力”
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第2章　把饭店开到人迹罕至的地方
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选择铺面不能着急
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“在附近买东西”一一迈向成功的第一步
第3章　即使不会做菜，也能设计人气菜单
一菜单设计的秘诀一
如何使普通的菜单变得与众不同
模仿他人设计人气菜单
即使降低成本，也能提高顾客满意度的方法
善处逆境、浅显易懂的常规菜式
强烈的“饭店印象”，才能使饭店经久不衰s
设计既能让顾客开心、又能提高“顾客平均消费额”
的菜单
设计向顾客娓娓道来的菜单
与帅下商场做“朋友”
第4章　让顾客开心非常简单
一待客的奥秘一
不擅长说话也没关系，与顾客交流有诀窍
第一步：记住顾客的名字
木下藤吉郎的“草鞋”故事能够世代流传的原目
仅凭“待客”就能改变顾客的“划算感”
不要把“我很闲”挂在嘴边
是否欢迎唯一的顾客是胜负的关键
经验打造待客天才、
与顾客的良好关系可以减少投诉、
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第5章　只要想卖，就会畅销无阻
一“卖”的真谛一
发传单也没有顾客上门、
不要害怕浪费食材、
外行有外行的销售方法
绝对能畅销的菜品推荐方法
如何使顾客肯定成为回头客
忘年会的季节，不要搞特殊化
“因为便宜才去”的饭店，萧条时期难以为
如何增加“销售力”
乐股份有限公司经营者眼中的宇野隆史
译后感
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精彩短评

1、强烈推荐。用心经营的典范
2、还不错的啊，细节决定成败，用于创新和尝试，从顾客角度考虑一切，与合作伙伴一起成长，乐
见店员离职独立掌店。
3、虽然应该不会去做餐饮，这本书也是可以看看。简而言之，要用心，不要目光短浅。100多页，没
几个小时就看完了。一些细节，以后应该会想起来的吧？
4、一个资深餐饮从业者的经验之谈，虽然不成体系，但不少细节别有生趣。
5、心理学
6、入门学习~~
7、很实在的一本开店必读手册
8、非常有启发性，老爹的思维是非凡者的思维
9、不要被标题所迷惑，内容完全不是这个意思。很精彩的一本书！！
10、好像一位长者爷爷在分享自己开居酒屋的心得，因为他本身不是学者和高管，所以读起来反而没
有更多期待，娓娓道来，却觉得温暖。
11、这本书的内容是告诉我们如何在餐饮业追梦，告诉你对业态的选择和把握，如何的发现自己长处
，把它变成你的优势，你的！但是，这个业态是基于日本百花齐放下的混杂市场，国人如果真的要学
，学学热情就好了！其他的我觉得有待探讨
12、日本人的服务精神，即使是再简单的事也会想着做到极致，佩服这种匠人精神
13、就是这种态度
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精彩书评

1、1.开店一定要有这样的决心：我的饭店一定顾客盈门！而不是：要是没顾客咋整。2.要看顾客的需
求，而不是单纯的自己觉得的，或者自己喜欢的话就想当然的以为顾客也喜欢。3.可以在顾客能看到
的地方，放一个玻璃门的冰箱，里面放好当天做菜的材料，门上贴上贴纸：“x月x日用，x几千克，y
几千克”。4.不要考虑是否流行，而是要弄清楚：自己想要开什么样的店？什么样的店能长久存在下
去？以什么样的顾客为目标？5.做一家开心的店铺，自己真正喜欢的。先打动自己，才能打动顾客。6.
打扫要到位：可以将员工分组贴标签，分工明确有竞争意识。店长要亲力亲为，主动打扫卫生、采购
商品、接待顾客等，而且要亲自去打扫厕所更有威信。7.切忌和顾客太过自来熟和哗众取宠。8.餐具的
订制没必要一次性，要分几次，多几次机会和老板混熟，方便以后。9.开店前三个月亏损；3-6个月顾
客盈门；6-12个月走上正轨；12个月以上稳定。10.下雨天要为每个顾客准备2条小毛巾：一条擦头和身
上，一条擦鞋。11.桌上的调味瓶永远都要满的！12.要记得时常反省自己的所想所做，注意改变和创新
。13.要想后继有人就必须让这个工作看起来比别的工作更有魅力。14.主动与精神不佳的顾客打招呼
。15.在别的家店就餐时：发现好的马上学习并应用，不可以拖延！好点子拖拖拖就没了；不好的地方
要马上改正。16.近期发生任何新闻或者大事件要马上利用：更改一下菜名，更有趣味性17.同样做一道
菜，加点自己的创意和特色在其中（每道菜都可以想一下）18．不要做调查问卷，显得很low。顾客会
想：连这点基本的都做不好？19.冬天多说一句：我们这有好吃的热xx哦！从知名的x进货的！是本店
一绝！夏天多说一句：我们这有好吃的马迭尔冰棍哦！哈尔滨的特产！20.即将推出新品的之前可以搞
一点小赠送、免费品尝之类的。21.每天至少记住一名顾客的名字22.不要说：好吃吗？ 而要说：好吃
吧！23．门口装修要有自己的特色，要吸引眼球，要神秘。可以搞个难推开的大铁门，门上有个小小
的牌子。可以在t恤上写上店名，然后用棍子撑起来挂在门口。24.最好自己攒钱开店，不要合伙人，
不要借钱。25. 去外地和当地饭店老板合影，吃各种菜，拍照洗出来挂在墙上吸引顾客；把各种有意思
的照片洗出来做成相册，让顾客在等餐时观看。26.单依靠传单吸引不来顾客，根本中的根本是要询问
顾客是不是住在附近，然后套近乎赠送个小菜啥的。27.居民楼里面的店面最好放弃，因为限制较多
：1）楼上若是住家，会遭到投诉2）冒烟太多上下二层的也最好避开，不好管理。28.不要急着开门店
，要花费一年左右的时间认认真真挑选合适的店面！第一家店面只是“手段之店”，第二家店面才是
“目标之店”。29.要选择顾客12个月都能上门的地点！30.多去结实：酒商、果蔬商、肉商等（最好就
近购买，穿衣服有特色的去购买，让人记住）。（不要为一点小利而随意更换这些商家）31.门前广洒
水：和周围邻居的关系要搞好！多做＝吃亏＝赚了32.不能让员工和厨师在外抽烟、打闹嬉笑。
2、好吃排最后，是因为这是本讲吃的，讲开点的几个认识，我才把好吃勉强放进去。作者并没有把
重点放在菜品菜味，料理的处理方式上，而是抓住人心。这些道理运用到其他经营场所也是会带来很
好的效果。是一本不错的书，很多故事会给人带来，原来如此，居然是这样的感叹。第一次写书评，
词不达意。各位见谅。
3、毕竟这本书是针对日本的居酒屋餐饮来写的，有些情况跟当前国内的状况不太一样，但还是有些
干货值得思考和学习：1、出现连锁店的地方证明有顾客群2、在顾客等位置的地方可以摆放些特殊的
相册，来介绍店铺或经营理念3、要善于与店铺附近的街坊拉上关系4、分批采购的方式，有利于与供
货商混好关系5、采购中坚持平等互利关系6、在顾客正式点餐前对菜式进行推荐（例如今天xx菜很新
鲜，值得尝试；可由不同员工重复推荐）7、用“马上过去”代替“请稍等”8、因为便宜才去的店，
萧条时将难以为继9、可在闲聊时对食材的背景进行介绍10、前往洗手间的通道是宣传必不可少的途径
（包括个人事迹、餐品介绍）11、设置固定日特价菜12、记住顾客的名字13、熟悉餐牌14、小店与大
品牌的竞争，需要通过差异化的经营
4、这本书是日本一位开居酒屋的老爷爷写的，他允许员工独立开店，从自己店铺独立出去。现在在
东京有20多家店。第一章：绝对没有不赚钱的饭店：开店的基本要诀- 与其在价格上下功夫，我宁可
在接待顾客上花费心思，让顾客开心。饭店也有价值观，我们要做一家快乐的饭店- 来店顾客感到幸
福，店铺才能经营下去- 做餐饮业的工作更能让人生充满乐趣，所以才选择这条路吧，只要能够开心
生活就好- 菜式上可以吸收下流行元素- 与顾客做朋友，让顾客开心，店长要思考如何向顾客推销自己
，时刻思考怎么做才能让顾客更开心，不要放弃任何微小的机会来打动顾客，要有这样的“贪欲”（
站在顾客角度场景化思考问题）- 新店一般要开店三个月左右才能顾客盈门，六个月才能走上正轨- 让
员工想象如果我要是自己开店，如何服务客户。想象本身已经成了了不起的动力- 作为店长一定要具
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备两种能力：一是自己要有想象力；二是要让手下努力工作的员工具有想象力- 顾客来店里总是希望
“占便宜”的吧，但顾客不是只喜欢便宜东西，要在根本上存在“乐趣”，顾客才会被吸引。贵的东
西也可能卖的很好，例如吃了一份普通价格的盖饭很正常，但是吃了一个1000块钱的汉堡大家一定会
大吃一惊，成为顾客炫耀的资本- 好的创意必须马上实施，否则无意义- 做个有趣的饭店，让顾客从细
节中对饭店产生兴趣，例如灯饰等细节- 小饭馆做成家庭式的感情营销，例如顾客点某个菜太贵不舍
得，那么可以送一点点这个菜- 下功夫增加一些别人没有的“本店之最”第二章：把饭店开到人迹罕
至的地方- 见到女孩子送个冰激凌- 记住顾客的名字- 不问顾客“好吃吗”，而问“好吃吧”- 门很重也
会让人觉得神秘吧- “这是我亲手做的”很有情感啊- 时刻考虑如何把用户吸引来、留住——让自己从
内心里渴望这样- 顾客等待的时候可以给他看一本画册，关于这个店的历史或者装修的过程等等- 与顾
客闲聊“住在附近吗？”“是啊”“作为见面礼送您一份小菜”；“想喝一杯的时候尽管来吧”；“
菜单上没有的也可以做”- 居酒屋必须要让顾客都能在店主的视线范围内这样店主方便和顾客沟通- 做
生意其实是享受人生，要让自己在产生快乐磁场，处理好店铺的“邻里关系”第三章：即使不会做菜
，也能设计人气菜单- 在力所能及的范围内让顾客开心，如果是海边的餐厅，可以考虑搞个简单的淋
浴房- 在顾客点第二杯喝的时候，可以推荐高毛利商品，让顾客品尝- 了解顾客的心情是餐饮店经营者
不或缺的能力- 要考虑如何当天将库存全部卖掉- 如果只是把顾客要的菜拿给顾客的话就跟不想卖东西
没什么区别，要抓住与顾客交互的每个环节，例如告诉顾客这个菜怎么吃最好吃- 彻底的待客之道，
例如有些菜品只有一份了，可以让想吃的顾客剪刀石头布来决定- 增加产品的附加价值，例如在顾客
面前完成产品的最后一道工序，或者在顾客面前调酒- 用超大字体记录这道菜诞生了几天- 与其让菜品
降价，不如让顾客觉得开心很划算- 不是让顾客觉得便宜而是让顾客产生“想吃”的想法，例如让86%
的女顾客都点甜品提高毛利和客单价，则点甜品送冰激凌一份。与顾客的交流很重要，甜品卖的好不
好，完全取决于与顾客之间的对话是否能让顾客产生想吃甜品的欲望- 菜品怎么呈献给顾客才开心呢
，当着顾客面摆盘，顺便赠送一只大虾之类的- 根据与顾客当下的场景，生动对话，让顾客购买更多
的东西，提高客单价和毛利- 总之：设计让顾客开心又能提高顾客平均消费额的菜单- 设计向顾客娓娓
道来的菜单：例如写着“这个葡萄酒很好喝，我们努力让其售价合理”- 每次更换新店长都会更换菜
单和制服，给新店长展示的机会，并增加了与顾客的谈资- 把理所当然的服务特意化成语言说出来- 如
果让顾客不断发现自己想吃的东西，气氛融洽，顾客就更细化来这个店第四章：让顾客开心非常简单-
选择装饰用的杂货或者餐具，都会思考就此会和顾客之间展开什么交流呢- 记住顾客的名字，是小饭
店的大武器- “欢迎光临”会根据当下的环境、天气而与其不同，雨天的“欢迎光临”肯定与晴天的
不同- 餐饮业把西红柿从100日元卖到300日元，差额200元，是我们的“心”，用心了，顾客才不觉得
贵- 拼命思考如何让顾客开心，想到创意，第二天立刻实践- 面的只有一名顾客“今天顾客不多，不如
我们一起喝一个吧”- 如果上菜慢了，一定在顾客前面说“对不起久等了，送您一份小菜”，马上端
上来，缓解紧张情绪- 顾客投诉是好事，可以指正我们的不足第五章：只要想卖，就会畅销无阻- 在店
里说“现在做热气腾腾的麻婆豆腐，限定五人份，有需要的顾客举手“因为做一人份和五人份一样啊-
在店内开展娱乐活动活跃气氛例如剪刀石头布- 用”生动的语言“传达饭菜的美味，例如开啤酒瓶让
顾客选择是”砰“的打开还是“嘘”的打开，大部分人都会说“砰”- 把眼前的每一秒，当做销售的
机会- 顾客如果催促一定要说“马上来”而不是“请稍等”，一定想办法不让顾客就等，如果迫不得
已的等待，要送免费的小菜- 忙是饭店的事情，与顾客无关- 每周至少使一位顾客成为常客- 向顾客解
释为什么生鱼片好吃且价格合理- “这是我同学的父亲种的”- “卖”需要经过设计菜单、进货、制作
、宣传、实际销售、询问顾客味道如何的售后服务完成- 不要光靠价格取胜，要时刻考虑能做出味道
可口又能让顾客开心的饭店
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