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浅谈我国特色小吃业营销现状及对策
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胡春丽  

            （濮阳职业技术学院,河南濮阳457000）  

   

    摘 要：我国各地的小吃种类繁多，风格各异。作为我国特色食品，它有着潜在
的巨大消费市场，但其经营中存在很多问题。文章结合我国特色小吃经营过程中存在
的问题，对我国特色小吃业如何开展成功的营销活动进行了探讨。  
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在中国市场上的洋快餐有不少，麦当劳、肯德基、必胜客、德克士等等。有不少人
将这些快餐称为“洋垃圾”，要说其营养价值不高，这有可能。但这种油炸食品毕竟
受到了很多消费者的欢迎。只是多吃无益而已。撇开其营养价值不说，它的营销策略
可谓是成功的。洋快餐为何在中国市场经久不衰？中国特色小吃为何总是昙花一现？
其实说到底，很简单，就在于经营。怎么经营是最关键的。作为我国特色食品，它已
成为城市文化的重要载体，有着潜在的巨大消费市场。中国的特色小吃要想在激烈的
同洋快餐的竞争中获得一席之地，必须重视经营策略，并要确保市场营销策略在经营
中的战略地位。  

    一、我国特色小吃业经营中存在的问题  

    1、市场定位不足  

所谓定位不足指企业并没有得到市场的认可，消费者对企业的宣传印象模糊或是不
觉得有何特殊优势所在，不能突出产品品牌的差异性，没有在顾客心目中树立明确的
形象。进行准确的市场定位的前提必须突出产品的特色和个性，这种特色和个性可以
从产品的实体表现出来，也可以从产品的质量与价格表现出来，还能从消费者的心理
上反映出来。通过对食品行业的成功先例的调查，不难发现，小吃业要想成功，必须
突破单纯的“卖吃的”，一定要让人吃到特色风味和地方风情。就像全球著名的快餐
连锁店麦当劳，它的主打产品也只不过是两片面包夹片肉的汉堡包，也属于小吃，它
为什么能做大呢？关键就在于，在麦当劳里能吃到的那种地道的美国风味和风情。从
这个角度来讲，我国特色小吃都有悠久的历史背景和文化渊源，并且具有地方风情，
不同样也可以做大吗？而且中国各地的小吃种类繁多，风格各异，把特色小吃做成连
锁企业，其中的可能性还是非常大的。遗憾的是，我国的小吃业并没有把我国小吃的
风味和风情充分展现出来。  

    2、企业知名度低，没有树立良好的企业形象  

炸鸡是肯德基的主要食品之一，我国也有很多做炸鸡的小企业。但很遗憾的是，它
最后都慢慢消失了。是它做的炸鸡没有人家的好吗？有这种因素，但不完全，最主要
的是它的知名度低。先看看洋快餐吧。肯德基在中国的这些年里，除了在食物本身上
下了不少功夫，在管理和运做上也做了不少文章。首先是赞助了很多非商业活动，一
方面提高了其自身的知名度，另外也给人以良好的商业形象。而我国小吃业就没有这
样做。有些企业反而模仿洋快餐的食品种类进行生产。一个永远只能跟在别人后面的
人，要想超越肯定是不可能的。在这方面，可以说，我国此类小吃企业在一开始就注
定了其失败的命运。再看我国小吃和洋快餐在经营规模上的比较，就可以发现，洋快
餐不管在哪里开的店，其经营场所都尽可能的做到比较宽敞。这一点也是我们小吃企
业没有做到的。我国的小吃企业还是保留了中国式小吃店的经营规模。店面比较小，
里面的座位很拥挤，光线不是很明亮，而且在环境上给人感觉也比较杂乱。单从这点
上看，愿意光顾的消费者的数量肯定就少。谁不喜欢在比较光亮的地方去品尝美食
呢？说到底，还是以前的固有模式限制了其自身的发展。我国的小吃业要想扩大经
营，实现超越别人的目标，就得有比对手更有效的策略。  

    3、营销观念陈旧  

我国的小吃业仍然奉行的是产品观念，以为只要生产出质优价廉的商品就会吸引顾
客上门求购，但是当同类产品很多时，企业如不从事有关的营销活动和完善的服务就

很少有人购买，不重视营销的结果  

是导致市场营销近视症。  

    4、没有准确把握顾客消费心理  

最近一段时间，很多地方出现了一种食品甜点名字叫：枣子糕。他的颜色是咖啡色
十分松软并加有枣泥烤制而成的，他的香味飘扬四溢，让过往的人们都忍不住买几块
尝尝，于是便出现了长长的龙队。这里暂且不说其来历和营养价值，每天路过看到那
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龙队就知道人们对他的喜爱程度，但在各地的流行时间都不长。通过观察我们不难发
现，顾客对特色小吃一般抱尝鲜和好奇的心理，因此盲目扩大食品生产增  

加小吃店数量，其销售命运可想而知。  

    二、特色小吃业如何实施营销活动  

    1、准确定位，打“风味风情”牌。  

小吃，能满足食客的口福，而又价钱适中，花钱不多，特别适合于工薪消费者。特
色，最容易引起食客的购买欲望。通过对食品行业的成功先例的考察，不难发现，小
吃业要想成功，必须突破单纯的“卖吃的”，一定要让人吃到特色风味和地方风情。
就像全球著名的快餐连锁店麦当劳，它的主打产品也只不过是两片面包夹片肉的汉堡
包，也属于小吃，它为什么能做大呢？关键就在于，在麦当劳里能吃到的那种地道的
美国风味和风情。从这个角度来讲，我国的小吃业，不同样也可以做大吗？而且中国
各地的小吃种类繁多，风格各异，把特色小吃做成连锁企业，其中的可能性还是非常
大的。风味小吃这样的项目由于受市场容量、消费能力限制，单体店不可能做得太
大。要想做大，连锁经营是个好模式。  

   2、运用情感沟通的手段，提升企业的知名度，塑造良好企业形象。  

对于特色食品而言，广告无疑是提升产品知名度的一个快捷方法。但作为食品，其
广告诉求的难度比较高。小吃业可借鉴南方黑芝麻糊的广告创意，借助广告把人们带
入到一个美好的情境中，激起人们的美好回忆。比如，“枣子糕”的宣传就可以从情
感入手，用回忆的手法把人带到枣子糕的香甜可口中，以达到引发人们购买欲望的目

的。产品的高知名度固然重要，但企业还需着眼于建立自己良好的市  

场形象，使消费者对企业的产品形成积极的联想。  

    3、改变营销观念，积极开展促销活动  

某种特色小吃可能在一开始会出现供不应求的销售现象，但这种现象不会长期持
续。所以小吃业要摈弃原来的产品观念，树立以人为本的促销观念。促销是餐饮行业
常用的手段。以顾客需求为中心提升顾客的消费价值，同时想办法降低经营成本，实
现小吃业、顾客的双赢局面。促销的法宝是服务营销。小吃经营店应改善店面环境，

体现小吃发源地的风土人情。顾客在享受美食的同时，也能感受到我国各  

地的亚文化魅力。  

    4、重视消费者心理分析，不断提高产品和服务质量  

基于消费者对特色小吃抱尝鲜和好奇心理，小吃店要避免食品品种单一的现象。特
色小吃特点在小，品种则以多为佳，配成系列套餐  

则更有吸引力。  

小吃作为一个城市历史、文化重要的载体，和这个城市的旅游景点一样，已经引起
越来越多外来游客的关注。甚至有的游客到某地去旅游，目的就是去品尝这个城市的
风味小吃。如果没有吃扬州富春包子，就等于没有去扬州；如果没有吃南京桂花鸭，
就等于没有去南京。  

小吃业在现代城市建设中发挥着十分重要的作用，它是城市建设的窗口，是居民生活
的条件，也是人际交往的纽带。在建立社会主义市场经济过程中，小吃业的发展与管
理，更加具有其重要的和特殊的意义。当然,要加快我国小吃业的发展，提高我国特色
小吃业的竞争力，还需政府的大力扶持和帮助。 就政府而言，要为特色小吃业的发展
创造一个好的外部环境。我国小吃业所面临的一个突出的问题就是缺乏足够的政策支
持，从而使一些有特色、营养价值高、对食品行业发展具有重要意义并有良好市场前
景的产品因无政策可依靠而无法扩大经营规模形成规模效益。如政府在城市整体规划
的基础上，可以投资兴建特色小吃一条街，并在税收方面给予一定减免。这样不仅可
以繁荣我国特色小吃业，而且也会带动当地旅游业的发展。  
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