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项目名称

烤不烤得·多元化烧烤食材生态供应
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项目亮点
1·模式：C2B，以客户为中心，定制化消费者需求；
2·产品：以烧烤豆干、苕皮等高频复购食材作为尖刀产品，目前产品品质已是市场最优；
3·市场占有率：目前自营区域已达到90%以上市场占有率，整个重庆及四川也有固定客户，业务受众广，目标明确，客资

开发速度快。
4·服务便捷：尽职到位的管家服务，平台下单，送货到店。



    从疫情好转企业复工至今，新开烧烤店大幅度增加，多为80后

及90后创业者，现在大多年轻人的夜生活也丰富多彩，吃烧烤的人

也大幅度增加，烧烤需求也在慢慢的提高，然而他们采购渠道普遍

为就近农贸市场及批发市场，还不一定能买到所有想要的食材，买

到后还要进行腌制串串等处理，非常的分散导致很辛苦且货品质量

参差不齐。烧烤行业非常的辛苦，不愿意花大量时间在采购及串制

上面，这已是无数烧烤从业者共同的心声。

痛 点 问 题



    在我们以前，烧烤创业者需要联系多家供货商，产品质量根据

自己实地采购选择，虽然费时费心，也能达到一定效果。

   而我们采用C2B模式，以客户为中心，定制化消费者需求；根据

烧烤创业者需求建立工厂及中厨，并招集众商家联合合作生产，给

客户更多的选择。客户个性化定制产品，实现以客户需求为引擎，

实现以销定产、降低库存，同时减少销售环节、降低流通成本。

   客户仅需品台下单即可把所有物资全部购齐，更有专职烧烤顾

问提供设计-策划-营销-技术-食材-软件-硬件-落地等一站式服务，

实现烧烤行业闭环生态系统

解 决 方 案



    疫情之后，全国各地烧烤店开店数量大幅度增长，随着入局者

越来越多，连锁品牌渐渐冒头，烧烤从此前的有品类无品牌状态进

入到品牌连锁化时期。这一阶段，烧烤告别了从前的粗放和低廉的

形象，开始注重精细化运营，从产品到门店设计以及服务均有了很

多的创新。烧烤开始进入成本重构、品类细分和品牌运营的多维竞

争阶段。

   烧烤作为中国餐饮业的第二大品类，占市场总额的33.6%，即使

保守估计也有数千亿的盘子。新生代的消费群体，喜爱小而精的单

品餐饮，他们关注效率和健康。

  烧烤这一品类的特性不是为了填胞肚子，而是朋友聚会，聊天，

吃串，喝啤酒 ， 解压。所以烧烤品牌的顾客群结构是20-45岁的

顾客居多，恰巧这一类是消费能力较高的群体。

市 场 分 析



    我们切入的目标客户主要为全国烧烤店、炸串店，用户肖像清

晰，客资获取简单明了。

    千亿级市场容量，后续更可发展团体、个人等用户群体。

目 标 客 户



    建设自己的工厂及中央厨房，赚取生产利润；建立平台赚取合

作商家一定比例成交额；一定规模后可以向客户收取服务费；打造

闭环后所带来的附加收入。

赢 利 点
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