
90%的餐厅倒闭，给养老服务业的启示

【导语】 先说一下今天选择这篇文章的理由：其实餐饮业同养老业一样，同样是服务业，

而本篇所讲的餐饮业的 6个风险，其实养老行业行业也是如此，也希望通过这篇文章，给做

养老的您一点点思考。

没经验真可怕!创业者投资开店基本“跟着感觉走”，而且人云亦云，在不懂经营的外行

“指点”之下乱搞一气。

如果你想成功地开一家餐饮店，规避下述餐饮开店经营“6大风险”，你的成功率必将

大大提高。养老行业亦是如此

1 在对店铺周边餐饮消费需求认知错误的基础上开店，导致集客未达预期目标

几年前，富山县新开了一家走低价路线的法式休闲餐厅。这家店的经营理念是“为消费

者提供低价位高品质的法式料理”，旨在吸引“以前没吃过法式料理的新顾客”。

乍一看，感觉这家店会非常成功。但遗憾的是，开业不到半年，该店就高调开场、低调

落幕了。开店伊始，我曾经与店老板见过一面，记得当时他有一句话是这么说的。

“东京现在流行吃法式料理，我志在富山县开辟一个新的法式料理市场。”

的确!当时富山县没有一家经济型法式餐厅，于是对方得出“……所以，这是个机会”

的结论是符合逻辑的。但换一个角度分析，也可能意味着富山县“没有该需求(市场)”。
集客量远未达到足以让这家店维稳经营的规模。这就是这家餐厅高调开场、低调落幕的

真正原因。

理想很美好，现实很残酷(消费需求不足)，导致了店铺营收达不到预期的一半。

这些人压根没有对“一线餐饮消费需求(市场)”进行过深入调查分析，充其量是在玩一

些纸上谈兵的数据计算游戏。换句话讲，“不掌握正确的餐饮市场消费需求分析方法，不但

危险，也无法制定创业计划”。这就是我的看法。

位置因素对养老机构是决定性的，占到项目成功基因的 60%。这听起来是个很简单的

道理，但是很多养老机构重复犯这个错误。做养老，不要盲目，人云亦云，抢占先机，于是

乎，先拿地、建设完了再说，但是没有对养老项目进行充分的市场调研，没有对公司目标客

户进行充分调研，那么你的养老项目就会像上文中开餐饮的店老板一样，死的很惨。

2 店铺规模过大

几年前，富山市某交通干线沿线新开了一家人气法式休闲餐厅。这条道路的车流量大，

在当地算得上数一数二的好地段。

另外，这家餐厅的市口极佳。不但客流量大，周边分布的企业数量也很多，其优势得天

独厚。所以，这家店对消费者吸引力巨大，店铺营收在周边可谓首屈一指。

遗憾的是，该店最终却背负数亿日元债务惨淡收场。

原因是什么?
一句话，店铺规模过大。

具体地讲，与前文提到的第一个“开店风险”的道理相通，那就是与店铺周边的消费需

求相比，店铺规模过大。

对餐饮业来说，店铺规模越大，意味着所需的各项投入，如银行贷款、人工费、店铺租

金、水电燃气以及其他固定成本增加。也就是说，仅维持店铺的正常运作就所需不菲。



此外，更现实的问题是：为了将上座率维持在相对稳定的状态，商家不得不在广告宣传

上投入巨资。

这家店在周边商圈中的营销业绩可谓翘楚，但最终却背负巨额债务黯然退场，这就是高

风险开店的可怕之处。

当然，我并不是鼓吹“店铺规模越小越好”。

而是想强调一点：“与消费需求不符的大规模”不是开店的良策。

现如今，在养老圈做养老，动不动就定位高端，动不动就上千张床位，有没有想过你所

在项目区域的消费观念如何，老人有多少，应该说高端客户有多少，对入住养老机构的接受

程度有多大。如果项目所在地的老人不足以支撑你的大项目，那么即使你投入那么多，也许

最终也避免不了苦苦硬撑的命运。即使你想转让，谁会接你这个烫手山芋。当然，也没有鼓

吹养老机构越小越好，要根据实际情况设计适当的养老床位。

3 失败的店面设计

店面设计一旦搞砸，商家就会背负“不可预知的成本损耗”，甚至“丧失潜在机会”。

下面列举一个产生“不可预知的成本损耗”的失败案例。

这是一家西式装修风格的居酒屋。内部设计为简约的美式风格，时尚大气，分上下两层。

但是，正是这项特殊的设计方案，导致该店前期投入过高，大大增加了投资成本。实际上，

这项设计在到店用餐的顾客中还引发了一些如“按呼叫铃迟迟不见服务员应答”“上菜速度

慢”之类的投诉。每到店里生意忙碌时，服务员不得不楼上楼下地奔忙，上菜速度慢是必然

的。

结果，该店只好在二楼增设了一个酒水柜并设专人留守，结果导致人工成本月流失额超

过 10万日元。

这一失败案例带给我们的启示是：如果事先未经仔细思考，就草率地做出设计方案，结

果只能负担额外的成本。

从上述案例来看：失败的店面设计往往不容易被察觉。

前提是店面设计既成事实，所以即使私下损失了一些成本和机会，也很难被人们察觉。

今后，为了在降低成本损耗的同时提高营收，商家在进行前期店面设计时一定要慎重行

事。

上文中提到店铺事先未经仔细思考，就草率地做出设计方案，结果负担不小的额外成本。

那做养老更是如此，养老这个行业的规划设计更是要到位，比如老人居住在东南角，你把营

养配餐中心设计到西北角，这不是开玩笑嘛？功能分区要做好的同时适老化设计也要做好，

装修要考虑到老人身体机能下降，进行适老化设计，同时也要考虑到老人对色彩的认知度去

进行设计。原本养老机构就是高危行业，如果老人在你所经营的养老机构，动不动就摔倒、

划伤了，找不到住的地方了，那对于原本就是微利的养老行业来说，那你赚钱的速度要高过

你赔偿的速度多少倍啊！

4 对财务和资金周转理解不正确，盲目开店和投入运营

餐饮业中存在这样一种现象：有的店本来很赚钱，最后却关门大吉。这种现象通常是企

业资金周转短缺的结果。

我曾经与一家烤肉店的老板面对面交流过，对方是一家私营餐饮店的老板，他开的店位

于一条小街，店面规模不大。

“井泽先生，会计事务所的人说我们店的盈亏平衡点在 180万日元上下。”



“是吗?”
“最近我们店的营业收入已经达到 220万日元，但资金还是周转不过来!”
“你们店有定期还款吧?销售利润还需要扣除还款的部分。”

“是!可是，扣除 15万还款，剩下的钱还是不够!”
“你个人的生活费也是从剩余金额中扣除的，是吧?”
“是。”

“即使剩余利润 40万，另外还需要还款和支付生活费，所以资金会周转不过来。”

这次交流过后，我对这家店铺的情况进行了一番摸底调查，最终锁定了问题的原因。

第一，该店营业额的波动幅度较大，订单压力大。

第二，水费支付周期一般是两个月。两个月累计支付，导致现金流锐减。

第三，店铺业绩上升的月份，为了加强与客户之间的关系，员工下班后经常需要应酬。

这部分支出主要列入公款招待费(如接待应酬和福利支出)，而不是从员工的生活费扣除。

这三项因素叠加，导致了店铺资金周转困难。

结果，就会不自觉地越来越浪费，最终导致资金周转出现缺口。

另外，私营业者还面临一个问题，那就是企业日常运营资金与经营者的生活支出之间公

私不分。

上文中，不合理的财务规划导致资金周转出现缺口。那么对于本就是微利的养老行业来

说，更是应该有一个严密的资金使用计划，每笔钱都花在刀刃上。是人都有这样的情况，看

着流动资金比较多，就会不自觉地越来越浪费。一副我有钱，胡乱花的模样，你要记着，养

老原本就是个高危的服务行业，保不定几个老人出现事故，养老机构的资金链就断裂了。

5 错误的促销方式

这类风险不仅发生在新店开张过程中，在企业日常运营中也占很重要的一环。下面列举

一个居酒屋的实例。

这家店地处郊外，主打鲜鱼料理，是一家拥有 100个餐位的大型居酒屋。新店开张时，

店家在地方媒体上打出的广告足足占据一个版面。店里一连几天食客爆棚，初期营业额十分

可观，似乎一切进展顺利。

但是，问题很快就出现了：新店开张之际，大批顾客蜂拥而至，员工们被前所未见的阵

势吓蒙了。结果导致客人投诉不断，还差评如潮。

“如果继续刊登广告，届时的局面肯定应付不了。”但是，这家店在媒体上打广告的节

奏却根本停不下来。

为什么?是因为畏惧心理在作祟。道理很简单：一家曾经取得过辉煌业绩的企业，如果

让它突然卸下曾经的光环，转而面对营业额下滑的残酷现实，没有人不会畏惧。

结果，这家居酒屋迫于资金压力，最终还是放弃了在媒体上刊登广告。广告停刊后不久，

店铺业绩骤然下滑。非节假日店里的生意更加惨淡。

初期决策错误诚然不假，但是，面向大批新客源还持续进行促销更是让这家店背负了沉

重的债务。如果该店能够及时调整思路，把经营重点放在稳定老顾客上，结果也许不会这样

糟糕。

就像上文中，虽然刚开业新客户很多，但是后期的营销策略跟不上，最终也免不了停业

的命运。那么做养老，正确的营销策略则显得更加重要。民营的养老机构不像公办的养老机

构，根本不存在营销这一说，民营的养老机构是需要营销的。但是你必须知道养老项目的营

销与传统的产品营销的区别是什么、老人的痛点是什么、需求点是什么，才能构建有效的养

老营销体系，有效实施体验营销，圈层营销。



6 错误的人才招聘和培训方式

与前文列举的促销案例相同，对餐饮企业来说，除了新店开张之际，第六个风险在企业

运营过程中也可能引发巨大风险。

以前文中介绍的法式休闲餐厅为例，你知道这家餐厅在开业首日，配备了几名服务员吗?
竟然只有四名。该店对员工(厨师、服务员)录用的条件要求高，看重求职者专业技术和综合

素质的心情可以理解，但出现上述情况风险就太高了。

此外，还有一种极端情况。某居酒屋计划在开业酬宾期间招聘 20名员工，结果只招到

3个人，无奈之下，该店只好推迟原定开业时间。这时，人员招聘成为了迫在眉睫的问题。

店老板焦急万分，于是在媒体上大量刊登招聘信息。起初收效还不错，但是，不久一线

员工就开始陆续提出辞职。也就是说，该店希望通过招人解决问题的思路没错，但后期培训

工作没有跟上，所以员工队伍不稳定。

总之，只有采取正确的“人才招聘”和“业务培训”，才能把风险控制到最小。

做养老运营，主要是做服务，提供服务的主体是人，没有人，怎么开业，怎么提供服务，

就如店老板一样，要开业，但是只招聘到 3个人，何谈开业。但是如果注意力又都只在招聘

上，忽略了现有员工的培训和培养，那么也许你招聘的速度还赶不上离职的速度，原本养老

机构的服务工作就不同于其他服务业，那么后期就不仅仅是费力、伤神、费钱、这么简单了，

人员频繁流动会增大老人发生风险的可能性。那么“选”、“用”“育”、“留”在养老机构就

显得尤其重要了。

（来源：中国养老研究院）
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