
项目策划书

一，项目简介

1、项目名称：（咏天优选）生鲜电商项目

2、项目介绍：（咏天优选）生鲜平台旗下经营蔬菜、水产、肉禽类、粮油、零食，酒水饮
料，乳品烘焙，水果鲜花等 8 大品类共多种农产品以“常温、冰鲜、冻鲜、活鲜”4 种形式，
全程冷链运输，全年无休鲜活配送。包括常温产品在内的配送服务。

3、 项目模式：（咏天优选）生鲜建立新型的“垂直 B2C”经营与前置仓储存配合经营，完
善售前、售后服务，提供多样化的支付手段。另除普通生鲜商品销售外，设置商品套餐

出售以吸引客户（商品套餐出售价格要比普通单个商品价格低）以及会员功能入口以留

住客户（会员功能分为普通类会员以及联合会员）（普通会员即针对配送费，客服，商

品优惠等一系列活动）（联合会员即联合线上线下合作商家为顾客进行提供增值服务）。

4、 盈利模式：

前期：商品差价模式——普通生鲜商品销售与套餐商品销售赚取商品差价（从生鲜原产

地进货，打下价格战，取消一二三级经销模式）。

通过小程序平台

中期：异业联盟合作模式——与线下或线上商户或企业打通异业联盟合作关系，即做成

联合营销模式，比如在本平台购买超过几次的生鲜商品即可去往线下合作商店消费获得

优惠奖励模式。

通过公众号平台通知。

后期：会员模式——普通会员模式用户所充值的普通会员费用作为为公司赚取流动资金

的入口，一旦用户基数多了，用户所为会员充值的费用完全可以抵消掉运营会员模式的

所需成本，并提供普通会员服务。联合会员模式对接线下商家和线上商家进行合作以提

供增值服务为盈利吸客点。

建立 app 将一切小程序与公众号模式转为 app。

4、 经营范围：（咏天优选）生鲜旗下共拥有蔬菜、水产、肉禽类、粮油、食品零食，酒水

饮料，乳品烘焙，水果鲜花等 8 大品类多种农产品，提供都市人群日常健康饮食所需。
5、 目标顾客群：基本客户类型包括都市中的家庭消费者、包括工作繁忙的高级白领、工薪

阶层家庭以及年老体迈的老人,逐渐到每个家庭；大型客户主要包括都市的酒店、餐馆、
企业和学校的食堂等。目前近几年消费群体以九零后为主要群体，零零后也在逐渐成为

主流社会群体，此类人群对生鲜品类商品价格并不会太多关注，几乎很少关注生鲜商品

几毛钱的价格波动。

二，项目建设规划

1. 前置仓建设，前期选择人口密度大的一到两个社区作为试点运营，前期业务单量不会太

大，以写字楼或平房为主，最好办公，仓储为一体，（选择资金需求小的房子建立首个

前置仓），进货两个大型商用冰箱，首先以蔬菜豆制品，水果以及肉禽类自营为主，选

出主营产品特色品类。其余的对价格要求不高或者不常需的商品品类前期与各个小型便

利店合作。



三，项目投资

1. 项目投资成本项包括：小程序平台开发费用，宣传推广费用（前期以地推为主），仓库

房屋租金，商用冰箱进货，联系原产地小批量进货。

四，项目背景

1. 项目建设必要性：

随着经济的发展、人民生活水平的提高，人民生活节奏越来越快，人民需求越来越丰富

多样，广大城市居民难于获得放心菜，也越来越关注自己菜篮子的新鲜、安全、卫生。

便利、安全、干净、新鲜、价格合理的生鲜越来越成为人们日常渴求。而在现有的生鲜

流通体系下，农村生鲜进入城市居民的餐桌经过的中间环节多、路线长、速度慢、成本

高，也很可能变得不够新鲜，急切需要快速便捷的通道来实现，这恰是我们项目追求的

目标。

当前农村土地大量闲置或者种植养殖低产、低效、低附加价值的生鲜商品，同时农民收

入偏低急需寻求合适的增收路子、农村经济发展任务艰巨，这给我项目提供了足够的土

地、人员和现实的需求。

五，生鲜商品的种类与特点

1. 初级生鲜商品。凡属于新鲜的、未经烹饪等热加工的蔬菜和水果；肉品（主要为家

禽和家畜等动物肉及其可食部分的附属品）；水产品中的鱼类、贝类等，经简单处

理后在冷藏、冷冻等保鲜或常温陈列就可以销售的商品，不需经过烹调、制作等加

工过程；。对这类商品只要作和简单整理就可以销售。

2. 冷冻冷藏生鲜商品。其中包括冷冻食品和冷藏调理食品两类。其中，冷冻食品以农、

畜、水产原料经加工调理，急速冷冻及严密包装在－18℃以下储存及贩卖的食品；
冷藏调理食品：以农、畜、水产原料经加工调理，急速冷却及严密包装在 7℃以下
储存及贩卖的食品。

3. 加工生鲜商品。经过烹饪等热加工处理后的熟食、面包点心和其它加工食品。包括

熟食调理食品和面包、糕点食品，其中熟食调理食品包括农、畜、水产原料经油或

脂烹煮或烟熏或注入特殊原料配方，腌渍的各种即食品；面包、糕点食品包括凡经

面粉制造的面包、蛋糕、馒头、面条等主食及糕点类食品。

另外一些保存条件基本相同、销售方式相似的产品也可归属生鲜商品，如散装杂粮、糖果蜜

饯，日用品，冷冻冷藏品等，严格说，这些商品并不属于生鲜商品的范畴，可是由于其储存

环节或销售环节具备生鲜商品的特点，所以也常归入生鲜商品统一管理。

六，生鲜商品特点

生鲜是人们日常消费的主要构成部分之一,生鲜商品的具有以下特点:（1）时令性和新鲜感；



（2）贴近生活，价格敏感，购买频率高，消费量大；

（3）生鲜商品最容易达到刺激顾客购买欲望的，形成冲动购买，特别是女士和小孩；

（4） 促销题材丰富，创意变化多端；

七，生鲜电商发展垂直 B2C 连锁的 SWOT 分析
1、优势

（1）生鲜的供应货源的优势。以现有的上海，北京，杭州等地的蔬菜自有基地为依托，部
分蔬菜水果的原产地采购、肉类、水产与大型龙头企业合作，靠近市区有利保持生鲜的新鲜

度。

（2） 品牌优势。营造绿色生鲜的品牌优势，打造安全、营养、环保、便利、新鲜、绿色

生鲜的品牌，与现有生鲜销售商相比较，具有明显优势，对各层次消费群目标市场均有

很强的市场吸引力

（3）精品店优势。打造绿色生鲜的旗舰店，以优质的生鲜，满意的服务赢得消费者。让消
费者以较小的购买成本获得利益。

（4）交通优势。便利的交通，减少生鲜的供应时间，增加供应的及时性，确保生鲜的安全、
营养、环保、便利、新鲜。

（5）规模优势。通过建立连锁经营，形成巨大的规模优势，增加生鲜的竞争力。

2、劣势

（1）作为一个新生事物，企业刚刚进入生鲜直营连锁时，整体规模相对较小，会在一定程
度上降低企业的市场竞争力。

（2）企业刚刚进入生鲜直营连锁，可能面临专业资深的市场拓展、营销策划型人才缺乏；
内部管理须进一步完善，迫切需要一个营销策划团队。

（3） 在竞争压力较强时，为消费者提供增值服务能力弱。

3、 机会

（1）中国人民健康理念越来越高，消费理念升级推动生鲜产品结构升级，推动生鲜利润增
长。收入水平的提高奠定了消费增长的基础，也为绿色生鲜的消费增长提供了客观基础。

（2）国家政策支持。加大对生鲜基地的补贴，加强基础设施的建设，加大对农业的扶持力
度，大力支持生鲜产品结构调整，为生鲜销售创造公平市场环境。

（3） 北上广深以及一些新一线城市等地是知名的消费城市，人民购买欲望强，对于生鲜

需求大，为生鲜行业发展提供机会。



八，项目市场分析与定位

（一）生鲜消费分析

1、生鲜商品的消费特点

（1）交易持续性

生鲜商品是人们每天生活的必需品的，其交易重复性高，总体供求的价格弹性小。多数生鲜

商品的交易的数量和次数都比较大，不像大型机器设备，购买一次要许多年来折旧，而主要

农产品每天或几天都必须交易。同时杭州、上海、北京等地是经济发达的城市，人们的消费

水平比较高，人们不会过度地去预知某种生鲜商品价格而进行大量购买，从而用上几周甚至

几个月。相反，人人喜欢新鲜的生鲜商品，基本上会每天购买。

（2）复杂性

由于传统的农产品市场交易链及其渠道环节多，复杂且透明度不高。生鲜商品交易信息的对

称性较差，受自然条件的影响，生鲜商品的生产和生鲜商品的需求具有较大的不可预知性，

直营连锁能整体上降低成本、减少风险。

（3）较高的程序费用

传统的农产品市场交易成本占总成本比重大，价值重量比低，运费成本高。在整个生鲜商品

成本中，生产成本是低的，所能获得的附加值有也低，但交易成本（如运输、营销等）都是

比较大的。直营连锁可以减少生产成本，缩短交易时间，交易成本越大，节省成本空间越大。

（4）市场特征

生鲜商品的市场变化非常快，需要不断搜索寻找新的更加适合的交易对象，这方面给生鲜直

营连锁的发展提供了很好的机会。

（5）竞争激烈

大部分生鲜商品处于供大于求的状态，局部市场竞争非常激烈，比如农贸市场之间的竞争，

超市之间的竞争，价格波动幅度大；同时由于固定农贸市场的环境差，大型超市生鲜商品品

种少。借助垂直 B2C 连锁可以创造一个城市化市场，甚至是全国性市场，也可以通过特色
的配送服务，更能打入市场。

（6）对保质期有要求

农产品有时效性高、季节性强、不耐保存、易腐烂等特点，要求快速交易及完备的运输储存

手段。电子商务正是能在应对这些问题方面显示其长处，生产者可以利用商务网站从更广阔

的领域和更多的渠道来寻求需要的信息，快速地完成信息搜索、网上交易和配送安排，这将

对移动菜场的电子商务起推动作用。



总而言之，建立线上线上+线下前置仓建设，是绝对可行的，我们有信心将我们的产品与服
务品牌打出来，在市场上独占鳌头。

1、消费者总量

城市人口总量在不断增加、城市化率在不断提升，这表明城市居民生鲜消费群体持续扩大，

生鲜市场广阔。

2、生鲜平均消费量分析

考虑在外饮食消费，将人均消费量乘以人数得出总消费量，生鲜消费量大于产量，特别是瓜

果蔬菜等。从城市平衡的角度看，生鲜供给还存在很大缺口。在过去一个时期，除粮食和鲜

菜外，全国人均生鲜消费量在不断增加，城市的趋势也是如此：市场销售额会随着农产品的

增加以及企业的发展和成熟不断的提高。随着人口的稳定增长，消费者总量将虽较稳定，但

依然有上升的趋势；而平均购买量一般性的变化趋于稳定。

九，市场竞争者分析

1、农贸市场

杭州、北京、上海等地的城市有各类大型生鲜批发市场及其它遍布各区域分布的政府规划的

以零售为主的农贸市场。

农贸市场优势在于：农贸市场是最传统的生鲜购买场所，人们的情感份额最重。农贸市场规

模一般比较大，商家菜贩众多，税收和经营成本很低。种类丰富，各种品种、各种价位、各

种档次、各种新鲜程度的生鲜都有，人们的选择范围很广。人流量最大、销量大、货品更新

速度很快，每天都有大量的新鲜绿色生鲜供应。农贸市场是最大的市场份额拥有者和最强有

力的竞争者。

农贸市场劣势在于：农贸市场分布由市政统一规划，对绝大多数市民来说不很近便。各种生

鲜品质不能保证，绿色无公害食品由于成本高，在这里很难生存。这里管理混乱，卫生条件

差，治安环境不好，生鲜价格偏高。人们对农贸菜市的心理定位很低，据调查：90%的人认
为在这里很难买到无公害食品；95%的人认为农贸菜市场存在缺斤少两，认为这里是个诚信
度很低的地方；66%的人认为在农贸市场买菜由于卫生条件差、环境嘈杂而有种厌恶感。

大型生鲜批发市场是传统生鲜流通中最关键一环,是各农贸市场生鲜尤其是蔬菜水果的主要
来源，具有成交量大、知名度高、社会影响大、流通体系健全、配套完整等优势，也存在传

统生鲜流通方式的不足。

2、大型超市生鲜专柜

知名的沃尔玛、家乐福等连锁超市均设有生鲜专柜，它们是有力的竞争者。大型超市生鲜专

柜优势在于：大型超市规模很大，各种各类商品琳琅满目，精心打造的集购物和休闲为一体

的良好环境及氛围，很好地迎合了目标客户以逛商场为时尚的心理需求。由于这些卖场商品

种类丰富，是目标客户购买百货的最佳选择，人们在购买百货的同时，会经常顺便购买一些

生鲜。由于商场影响力大，美誉度高，再加上大型超市生鲜货源安全固定方面的有力促销和



工商部门的严格监管，目标客户中 76%的人认为大型超市买的菜品质最高，最具有无公害
和安全保证。

大型超市生鲜专柜劣势在于：相对农贸市场其价格高、便利性差、品种少。据调查，89%城
市居民认为商场买菜价格很高；当目标客户只有买菜需求时，83%的人表示不会特意跑去商
场买菜；当遇上高峰期时，排队等候收银现象严重。

3、小区生鲜店

城市中各个较大的社区均零散分布着生鲜店或以生鲜为主打的小区超市，它们具有便利性好、

顾客熟悉等优势，能解决顾客的燃眉之急或者适合工作忙碌人群的需求；但这些店普遍存在

品种不全、价格偏高，卫生安全没有保障、新鲜度较差等问题。我们是专业代写的商业计划

书的团队，如果您需要袋写可以聊动物：意义私企领久久起以起。

4、流动摊贩

流动摊贩主要存在城市郊区或者临近城郊区域，主要集中农贸市场边沿或者小区门口、交通

主要通道，具有便利性好、自产生鲜新鲜度好的优势，同时存在品质难以保证、诚信度差、

价格高等问题。

十，项目定位

1、产品

产品：为居民提供厨房一站式服务，包括生鲜商品、配料及附带服务等。

（1）生鲜商品：水果类、蔬菜类、肉禽类、蛋及豆制类、水产海鲜类、熟食类、粮食、油
料、等。

（2）配料：酱油、醋、料酒、味精、鸡精、盐、火锅调料等配料和厨房用品。

（3） 附带服务：农产品的每日报价更新、各式菜样图、厨房知识、营养搭配、今日心情

小菜、天气预报的及时更新、中国农业信息的变动更新。（该内容在公众号上与商品配

合进行宣传推广）

十一，物流服务

前期起步因为货量不会太多以自主运输为主，项目起来后与冷链供应链物流公司进行合作

（原产地到前置仓建设运输）。

十二，营销策略

1.质量——保证货源的质量。绿色生鲜要求药物残留低、有害物质少；新鲜度高，各直营店
生鲜尽量每日更新，隔夜生鲜应标明后作打折促销处理。



2. 包装——第一，对价值含量高且应当分类包装的生鲜品种，应精心包装，如塑料膜热保
鲜收缩包装等，分区分类销售；第二，可回收处理的生鲜包装袋代替传统塑料口袋。（比

如肯德基的包装袋案例）。

3. 产品介绍——把各种生鲜的营养价值用卡纸分类写下来，标注在各类陈列区域，供消费

者了解。（并在购物平台与宣传平台体现出来）。

4. 产品组合

生鲜超市采用精品、大众、特价组合策略。

精品菜：外地特产、保健、野生、配料等，价格较高，占 20%比重

大众菜：本地菜肉类水产类及调料，需求量大，与市场价格持平或略高，占 50%比重

特价菜：每天推出一两种，数量有限，价格明显低于市价，制造价格新闻，占 30%比重

组合——保健搭配，气候变化增强免疫力搭配，快乐减肥营养搭配，美容功效菜肴组合，糖

尿病人食谱推荐区，自助电子系统建议配菜，并提供这道菜的配料单及制作方法。

5.广告

（1）电台传播：优先考虑所在城市交通广播电台

（2）报纸杂志：本地报刊杂志政策风险
政策风险主要是指由于国家或行业的宏观政策和环境的变化给项目带来不利影响的可能性。

我国是农业大国，农业是关系到我国国计民生的关键行业，国家一向重视“三农”问题，近

年来一系列的利好农产品生产和流通的政策和措施持续出台，在可见的将来继续会能获得政

府政策支持。同时，从中央到地方各级政府都加大了对中小企业特别是流通企业的扶持力度。

因而，就本项目而言，政策风险相对较小。

（3）站台广告：小区附近站台

（4）车身广告：生鲜专用物流车为主

（5）小区广告：小区宣传栏或部分小区大屏；在一些高档小区的信箱投送宣传海报，让一
些忙碌的上班族了解到这个送菜上门的方便服务

（6）传单海报：开业或者促销为主

（7）店面 POP：特色宣传以及宣传图（如：《中国居民平衡膳食宝塔》图）

（8） 高速公路路段架设广告牌

（9） 其他：与其他合作商联合印制小宣传册或附加广告（购物袋、员工服装）



6.形象工程策划
1、绿色生鲜行为形象（BIS）策划

包括整体发展战略与形象战略、组织结构模式与形象机制、管理行为形象模式、营销行为形

象模式、高层领导行为形象模式

2、形象危机公众策略

包括化险为夷、形象危机事件可转化为一种特殊发展机会、要加强处理问题的针对性，对不

同的公众采取不同的策略。

市场风险

市场风险主要是指产品面市后由于市场环境恶化而得不到市场的认可，效益无法达到预期甚

至无法产生效益的可能性。

本项目经营范围为绿色生鲜和其他农副产品，消费者购买行为变化小，只要严格控制各环节，

保证“绿色、健康、便捷”的经营理念，完全可以把市场风险降到最低。

政策风险

政策风险主要是指由于国家或行业的宏观政策和环境的变化给项目带来不利影响的可能性。

我国是农业大国，农业是关系到我国国计民生的关键行业，国家一向重视“三农”问题，近年
来一系列的利好农产品生产和流通的政策和措施持续出台，在可见的将来继续会能获得政府

政策支持。同时，从中央到地方各级政府都加大了对中小企业特别是流通企业的扶持力度。

因而，就本项目而言，政策风险相对较小。


