
  飯店案例 
  運用小好康拼湊銷售迴圈 

  瀕臨倒閉後起死回生 
 

這間飯店菜品口味都不差，那你覺得是甚麼原因讓飯店快倒閉呢? 沒錯!是因為地理位置不好，所以

形成不了人氣。我們就接著看這位老闆怎麼做的。 

 

首先這位老闆，他先建立一個微信群海報，並且發到朋友圈。那你們知道這個群組是做甚麼用的嗎? 沒

錯，就是每天發紅包用的，這位老闆每天在這個群裡發 200 元紅包，結果這個群一下子就有了 100

多人。 

 

這位老闆真的很聰明，為什麼呢? 繼續跟你說下去。 

接著這位老闆他在群組裡公告，告訴群裡的朋友，可以將自己本地的朋友拉進這個群裡，但是加他微

信的前提是要打個電話，驗證一下是本地的手機號才能加進來。 

 

各位有想過為什麼這位老闆要這樣做嗎? 原因很簡單，要確保加進來的是本地的精準粉絲。之後這位

老闆每天發 200 元的紅包，連續發了四到五天，一下子這個群就有加進了 500 多人。過沒多久群裡

的人就知道這位老闆是開飯店的，所以有好幾個群裡的朋友就跑來找老闆。 

 

說到這各位有沒有發現，這位老闆到現在只做一件事情，就是發紅包。他只發紅包沒做廣告，每天就

有七、八桌的客人來找他。但當然只有七、八桌顧客是不夠的。 

 

所以這位老闆使出了一個大絕招，就是每天到下午 4 點的時候，老闆發了一張海報到群組裡。海報的

內容是這樣的，只要是本群組的群員，手機截圖到本餐廳一律打八五折，消費滿三百贈送價值三百元

的杯子一個，每天限定 20 桌。接著這位老闆又陸續發了美食照片到群組裡，各位都知道 4 點的時候，

是快接近吃晚餐的時間了。所以當群員看到這些照片的時候，都會抵不住美食的誘惑。基本上半個小

時就把 20 桌的定位訂滿了。 

 

接著這位老闆在顧客買單的時候，請群友拍兩張照片發到群組裡，只要發兩張照片就會多送一罐飲料，

基本上來店消費的群友都會發。然後再將發照片的人加進另一個貴賓群組裡，那這個群組不發紅包而

是抽獎，獎品有各式各樣的，舉例來說洗髮水、烤鴨等等，中獎後請群友自己來店裡領取。 

 

這位老闆只靠微信發紅包，造就了店裡一個月 8 萬的業績(人民幣)。 

 

案例講到這邊，你有沒有覺得這位老闆很厲害呢! 

利用小好康吸引人流，接著進一步取得精準客戶名單，再更進一步分眾營銷，留下忠實顧客 

思考：相較兩岸做生意，我們的中小企業是"片片段段"，行銷通常只做了前段，沒有進一步做法。 

可是現在很多獲利思維包括跨界行銷、整合資源，不能只是片段銷售，而是更要思考如何出拼湊出銷

售迴圈創造長期收入。 

 

給您一句神奇用語：這個案例干我甚麼事呢? 
也許您不是開飯店，但您有沒有想過要如何創造忠誠客戶，使他一而再、再而三買單呢? 

(秘訣!重賞之下必有勇夫!) 

案例詳解： 


