
一、执行摘要

项目概况

本项目聚焦 39 元社区自助烤肉赛道，模式经地摊到门店全阶段市场验证，兼具高转化、

高复购特性，核心毛利稳定达 50%；崇州样板店已实现线上线下日均营收 6000-7000 元

的优质业绩。

项目以样板店为标杆，通过直播 + 短视频开展加盟招商，打造低门槛、高保障的加盟

体系，核心优势有三：一是模式经市场充分验证，顾客接受度高，盈利空间可观；二是

采用 “小门面 + 大外摆” 轻量化模型，单店总投入仅 10 万元，大幅降低投资门槛；

三是依托抖音云连锁实现总部中心化流量赋能，以直播、短视频为加盟店保底客流。创

始团队拥有资深电商与直播运营经验，可充分发挥线上流量优势，为加盟体系规模化发

展持续赋能。

市场潜力

餐饮消费降级背景下，高性价比、低投入的餐饮创业项目市场需求激增；抖音本地生活

赛道呈爆发式增长，成为餐饮流量新风口。本项目 2025 年以地摊模型试水招商，已成

功发展 200 余名学员，充分验证了市场对 39 元自助烤肉模式的高度认可，为门店加

盟模式的扩张奠定坚实基础。

招商与盈利目标

招商目标：2026 年完成 50 家标准化加盟门店布局，打造区域标杆品牌；

盈利目标：2026 年实现年度总营收 285 万元，以抖音云连锁线上抽佣、核心食材调料

供应链供应为核心盈利来源，盈利模式稳定且可规模化增长。

融资需求

本次计划股权融资 25 万元，出让公司 40% 股份，资金主要用于自营样板店打造、核

心团队搭建、直播设备配置，助力加盟体系快速扩张与盈利目标达成。



二、项目实施规划

1. 落地产品 ——39 元自助烤肉

菜品设计：以猪肉、鸡肉、鱼肉为核心食材，剔除高成本品类，科学管控成本，确保 39

元定价下仍能实现 50% 核心毛利。

目标定位：精准聚焦上班族、年轻人及家庭客群，区别于传统商场烤肉 60 元以上高价、

低频消费的特点，深耕社区场景，以高性价比拉高顾客消费频率。

展现方式：采用 “小门面 + 大外摆” 的门店形式，通过亮化设计与软装饰提升门店

形象，增强社区街道曝光度；该模式既降低房租成本，又省去烤肉门店排烟管道的硬件

投入，实现整体成本大幅优化。

以崇州唐人街门店为例，月租金仅 3000 元，前期含转让费、半年房租、装修、设备在

内的总投入仅 10 万元，轻量化优势显著。



39 元自助烤肉的核心优势在于精准兼顾 “终端食客” 与 “加盟商” 双重核心需求，

且经市场实战验证模式可行。面向食客，在 39 元高性价比定价的基础上，保障口味、

品质与用餐卫生，打造舒适的消费氛围，兼顾性价比与体验感，有效提升复购率与消费

频率；面向加盟商，通过菜品结构优化、省去厨师岗位，搭配轻量化门店模型，实现低

门槛入局、低运营成本经营。成本端的科学管控，让产品在高性价比的同时保持可观毛

利，实现食客与加盟商的双向共赢。

2. 单店线下线上验证，完成单店打爆与标准化流程搭建

先完成单店线下自然流运营验证，打磨菜品口味、用餐服务、门店日常运营等基础能力；

再上线抖音本地生活平台，通过短视频种草、团购券售卖等形式实现线上流量引流，完

成单店线上线下联动打爆，充分验证门店盈利模型的可行性。基于单店成功运营经验，

梳理形成食材采购、产品制作、服务流程、线上运营、客诉处理等全环节的标准化操作

体系，为后续加盟门店规模化扩张奠定基础。

3. 招商策略

以 “直播 + 短视频” 为核心招商渠道，依托样板店实景生意、10 万元低投资门槛、

总部流量赋能三大核心卖点，精准吸引创业人群、餐饮小白及中小餐饮从业者。

同步推行 “加盟商裂变模式”，制定专属激励政策，对成功推荐新加盟商的现有商户，

给予流量扶持、现金奖励等福利，以口碑裂变实现招商规模快速增长，降低招商成本，

提升转化效率。



4. 案例展示

第一阶段：地摊模型

本项目商业模式源于地摊自助烤肉实践，2025 年 2 月，39 元/人的地摊自助烤肉模式

推出后迅速获得市场认可。团队凭借资深电商直播运营经验，为该模式打造 “直播策

划 + 技术教学 + 食材供应”的招商变现体系，以摊位实景为直播背景，通过低学费 +

意向客户自主现场考察的方式建立信任，无主动推销即实现高效招商。

2025 年 5-10 月（夏季高温期停播 2 个月），仅通过线上 + 线下裂变模式，便成功

发展学员 200 余名，验证了 39 元自助烤肉模式的市场接受度，也体现了团队的招商

操盘能力。

地摊模型现存问题：

1. 加盟门槛偏高：地摊模式需硬性投资 3-4 万元，且要求可摆放 20-30 张桌子的摊位、

2-3 人运营团队，条件苛刻导致意向客户转化率偏低；

2. 学员粘性不足：项目盈利以食材供应为核心、1000 元 / 人的学费为辅助，因缺乏后续

强绑定机制，200 余名学员中仅 50 人实现长期稳定拿货，留存率偏低；

3. 供应链优势薄弱：核心腌料、蘸料等调味体系未形成竞争壁垒，且教学期后无有效运营

纽带，仅靠道德约束维持合作，导致食材供应链营收未达预期，每月食材、调料实际销

售额约 100 万元，与理论核算的 400-500 万元差距较大。

第二阶段：门店模型

迭代地摊模式打造轻量化门店模型，单店总投资控制在 10 万元左右，采用小门面 + 大

外摆形式，低成本打造用餐氛围，大幅降低房租、排烟设备等硬件投入；对比地摊 3-4

万的相对高门槛，10 万投入对餐饮创业人群而言准入门槛更低、适配性更强。



门店深度结合抖音本地生活生态布局线上运营，以抖音为核心平台，依托其低扣点优势，

通过短视频种草、团购券售卖、直播带货等形式开展精准推流；内容创作与流量运营高

度契合团队核心优势，操作落地性强，可高效实现线上引流、线下到店的转化闭环。

数据效果验证：肖辣辣自助烤肉崇州唐人街店于 2025 年 11 月 27 日开启线下自然流

试运营，无活动、无推广、无线上曝光，一周内即实现日均营业额 2000-3000 元，验

证了门店的线下自然流量潜力；2025 年 12 月 18 日上线抖音本地生活平台，仅通过

短视频售卖团购券，未做直播、未投放推广费、未设置价格优惠，保持线上线下同价，

实现流量与营收的进一步突破：

 2025 年 12 月 18 日-12 月 31 日：13 天线上成交 75931 元，核销 31308 元（核销存在

滞后性）；





 2026 年 1 月全月：线上成交 210916 元，核销 118969 元，数据呈爆发式增长。



备注：本门店为单店测试（抖音云连锁营业执照办理中）， 32 张桌，月租金 3000 元，

且仅晚间 17:00-24:00 营业；受烤肉用餐时长约 1.5 小时的行业特性影响，翻台率受

限，目前线上线下日均营收 6000-7000 元已达运营极限，门店持续满座、客流排队，

存在可观的客流流失情况。

三、市场以及案例分析

1. 市场机遇

当下餐饮行业整体遇冷，消费降级趋势下行业竞争日趋激烈，中小餐饮从业者普遍面临

投入高、盈利难、运营压力大的经营困境，“经市场验证、低投入、高盈利、易操作”

的餐饮创业项目成为市场刚需，具备极强的市场吸引力与追捧度。

餐饮行业线上线下融合已成常态，线上平台订餐、支付成为消费主流，外卖订单量持续

增长；其中抖音本地生活板块增长尤为迅速，2025 年交易规模突破 8500 亿元，同比

增速高达 59%，预计 2026 年规模有望突破 1.2 万亿元，成为餐饮行业核心流量入口。



但目前大部分传统餐饮从业者对抖音本地生活、云连锁等数字化玩法不懂、不敢、不会

参与，存在显著的能力短板。这正是本项目的核心机会：团队拥有十余年电商与直播运

营经验，精通抖音流量操盘，可结合抖音云连锁统一中心化运营的优势，通过一场直播、

一条短视频覆盖所有加盟门店周边精准客群，为加盟店带来稳定客流；无需单店自主运

营线上，总部统一操盘，既解决了传统餐饮商家的数字化运营难题，又为其节省大量时

间与资金成本。

2. 竞争案例分析

本次竞争案例分析核心围绕抖音云连锁运营效果展开，选取同赛道、同模式的优质餐饮

品牌，验证抖音云连锁在餐饮加盟领域的可行性与爆发力，为本项目发展提供参考。



案例 1：肖辣辣自助烤肉

2025 年 12 月 18 日上线抖音本地生活后，13 天线上成交 75931 元，2026 年 1 月

线上成交 210916 元，核销率随时间逐步提升，充分验证了 39 元自助烤肉模式与抖音

本地生活的高度适配性。



案例 2：今今转转自助小火锅

新晋自助餐饮品牌，主打高性价比自助小火锅，依托抖音本地生活实现快速扩张。2025

年底仍为单店，2026 年 1 月已发展为 8 家通用门店。

其核心成功逻辑为：低定价 + 抖音团购券精准推流 + 轻量化运营，与本项目模式高度

契合，验证了高性价比餐饮品类在抖音本地生活赛道的扩张潜力。



案例 3：夜南香 北京烤鸭

主打北京烤鸭自助 / 套餐，以抖音外卖随心团为核心运营模式，凭借极致性价比与抖

音流量赋能实现规模化扩张。目前加盟门店达 163 家，主要集中在川渝地区，粗略估

算总销量 70 万单，销售额 2100 万元；线上团购券单款销量最高达 30 万 +。



案例 4：恋羊官

主打牛骨类特色餐饮，以抖音外卖随心团为核心，直播 + 短视频双轨推流，成为区域

餐饮加盟标杆品牌。目前加盟门店 385 家，粗略估算总销量 150 万单，销售额超 1 亿

元；单款团购券销量达 100 万 +，直播间实时热卖，通过中心化流量运营实现单店客

流保底，加盟商粘性高。



案例总结：以上品牌均依托抖音本地生活、云连锁模式实现快速扩张，核心逻辑为 “高

性价比 + 中心化流量赋能 + 轻量化加盟”，与本项目高度契合，充分验证了本项目商

业模式的可行性与市场潜力；同时以上品牌的成功，也证明了抖音流量在餐饮加盟领域

的核心驱动力，而这正是本项目团队的核心优势。

四、招商加盟体系

1. 加盟模式设计

加盟类型

设置 “单店加盟、区域代理、联营模式” 三种合作类型，满足不同创业人群的需求，

实现多层次、规模化招商。

加盟门槛

无行业经验要求，创业新手、餐饮小白及中小餐饮从业者均可加盟；资金要求为单店总

投入 10 万元左右，门店可摆放 20 张桌子以上，配置 3 名工作人员即可运营。

费用体系

秉持低门槛招商、与加盟商共赢的理念，制定轻量化费用体系：无加盟费，仅收取保证

金 5000 元（可退还 3000 元）、品牌使用费 1000 元；后续仅收取抖音云连锁线上销

售抽佣 4-5 个点、食材物流采购费（按实际采购量结算）。

根据现有销售模型测算，单店加盟商可为总部带来年均约 4 万元的线上抽佣 + 食材供

应利润；为快速发展加盟体系，项目初期不收取加盟费与技术培训费，聚焦核心盈利板

块，与加盟商长期绑定。



2. 加盟扶持体系

构建 “全链路、多维度” 加盟扶持体系，从前期落地到日常运营全方位赋能，核心以

抖音云连锁流量扶持为亮点，为加盟店经营保驾护航，解决加盟商的所有后顾之忧。

前期扶持：提供专业选址评估、门店装修设计定制方案、标准化人员技能培训，助力加

盟店快速落地、高效启动；

运营扶持：持续给予日常运营指导，定期巡店排查问题，及时解决门店经营中的各类难

题，保障运营顺畅；

供应链扶持：实现核心食材统一采购、品牌物料统一配送，严控成本与品质，提升门店

运营效率，降低加盟商采购成本；

流量扶持（核心亮点）：依托抖音云连锁整合所有加盟门店，总部专业团队通过日常运

营直播、短视频创作、线上店铺精细化运营，为各门店精准引流，为门店客流提供保底

保障；加盟商仅需做好线下接待、服务与出品即可，无需投入精力做线上运营。

3. 加盟管控体系

为保障加盟体系的标准化、规范化发展，提升品牌形象与加盟商盈利水平，构建严格的

加盟管控体系：

 标准化管控：制定产品操作标准化、服务标准化、门店管理标准化三大体系，统一菜品

口味、服务流程、卫生标准、运营规范，确保所有加盟门店体验一致、品质统一；

 加盟商管理：建立完善的加盟商考核机制，以门店抖音评分、食材统采率、线上核销率、

顾客满意度等为核心考核指标；同时树立淘汰机制，对考核不达标、损害品牌形象、盈

利持续不佳的加盟商，按规则取消加盟资格，保障加盟体系整体质量。



五、盈利模式与财务预测

1. 核心盈利来源

项目盈利模式清晰，分为 “固定收益” 与 “日常运营收益” 两大板块，其中日常运

营收益为核心，具备可持续、可规模化增长的特点：

 固定收益：保证金（不退还部分）、品牌使用费、一次性物料销售收益；

 日常运营收益：自营门店经营收益、抖音云连锁线上销售抽佣收益、核心食材调料供应

链供应收益。

2. 财务预测

核心测算依据

以 2026 年 50 家加盟门店为招商目标，按单店 10 个月有效经营时间测算；核心数据

参考实测结果，保守预估单店线上月销 5 万、线上线下月销总额 10 万，食材调料成

本占比 40%。

盈利板块
金额（万元 /

年）
测算说明

保证金（不退还部分） 10 2000 元 / 店 ×50 家

品牌使用费 10 一次性收取，1000 元 / 店 ×50 家

一次性物料收益 5 按门店初期物料需求测算

线上销售抽佣 100
单店线上月销 5 万 ×4% 抽佣 ×10 个月 ×

50 家

食材调料供应 120
单店食材调料月成本 4 万 ×6% 利润 ×10 个

月 ×50 家



盈利板块
金额（万元 /

年）
测算说明

自营门店利润 40 参考样板店实测盈利数据

总营收 285 ——

日常运营营收主要来自线上抽佣和食材调料供应，是项目的核心盈利支柱；未来提升营

收的核心方向有二：一是持续扩大加盟门店规模，二是通过总部流量赋能提升单个门店

的线上线下销售额。

成本预测

成本预测为 “稳定期成本”，即自营门店正常运营且拥有 30 家加盟门店时的人员与

运营配置；项目为轻资产运作，主要成本为人力成本，无重资产投入，成本可控性强。

团队运营成本：78 万元 / 年（不含门店服务人员）

线上团队：

招商主播 2 人（8000 元/人/月）、

云连锁运营主播 2 人（8000 元/人/月）、

助理 1 人（6000 元/月）、

拍摄剪辑 1 人（7000 元/月），

线下团队：

产品经理 1 人（12000 元/月）、

技术支持 1 人（8000 元/月）



招商推广成本：1万/年（以直播、短视频自然流为主）；

云连锁带客流推广成本：1万/年（以直播、短视频自然流为主）；

自营门店租金：6万/年；

其他成本：5万/年（含水电、设备维护、软件使用、商标注册、营业执照办理等）。

总成本：91万元/年 （30 家加盟门店人员配置）

投资回报预测

项目投资回报高效、周期短，预计投资人投入 25 万元，5 个月即可收回本金；1.5 年

周期内，投资人预期回报率达 310%，投入 25 万元可获得 77.6 万元回报。

投资人收益分配方式为 “股权分红”，在公司正常运营、无需大额追加投资，且账户

留存 20 万元公司储备金的前提下，启动分红机制，保障投资人收益及时兑现。

3. 资金用途规划

本次融资 25 万元，全部用于项目前期落地与启动，资金使用精准聚焦核心环节，1 个

月即可看到门店运营成效；具体分配如下：

投入板块 金额（万元） 备注

自营门店投入 12 含半年房租、装修、门店所需设备

食材备货 1.5 自营门店初期食材、调料备货

门店服务员薪资 1.5 3 名服务员，按 1 个月薪资测算

产品经理薪资 1.2 按 1 个月薪资测算



投入板块 金额（万元） 备注

主播薪资 0.5 按 1 个月薪资测算

营业执照办理 0.6 办理 2 个营业执照

商标注册 0.3 注册 2 个商标

直播设备采购 1.5 含拍摄、直播所需核心设备

小计 19.1 ——

应急储备金 5.9 应对项目前期突发情况，保障运营稳定

总计 25 ——

核心说明：项目能立足的关键在于自营样板店的打爆效果，本次资金投入均围绕样板店

打造、核心团队搭建、线上运营能力建设展开，所有人员成本均按 1 个月测算，快速

实现项目落地与效果验证。

六、风险分析

1. 创始团队餐饮经验不足

风险点：团队整体具备成熟的电商运营与流量操盘经验，擅长通过流量运营与直播模式

快速推展项目，但在餐饮项目落地、产品研发、标准化体系搭建及流程化管理方面经验

不足。

应对措施：项目自成立起即规划引入具备资深餐饮行业经验的专业人才，高薪招聘 1 名

拥有 5 年以上自助餐饮运营经验的资深产品经理，全权负责项目落地的标准化、流程



化体系搭建，完善对加盟商的技术指导与运营赋能工作；同时建立餐饮行业顾问团队，

为项目产品研发、门店运营提供专业指导，补齐餐饮板块能力短板。

2. 供应链建设不完善

风险点：项目目前已具备可落地的基础供应链体系，能够满足前期运营需求，但整体供

应链核心竞争力不明显，尤其在烤肉腌料、蘸料等核心调料的口味、标准化方面存在不

足；而食材供应链优势与核心调料的口味保障，是提升加盟商粘性、实现项目长期盈利

的关键。

应对措施：将供应链升级作为项目核心工作，与大型冻品供应商、调料生产厂家签订战

略合作协议，实现核心食材、调料的统采统配，降低采购成本，保障品质稳定；提升加

盟商粘性以及增加利润

七、团队介绍

王银山 | 项目创始人

拥有 16 年电商行业深耕经验，2020 年正式切入直播电商赛道，长期专注服饰鞋包类

目运营，具备从 0 到 1 搭建直播体系、打造爆款产品的全链路实战能力。擅长市场调

研与数据化决策，以数据分析驱动选品、流量投放与运营优化，能够快速捕捉市场机会，

打造爆款并实现规模化放量。

2024 年起助力某地摊项目完成从直播策划、主播培训，到招商变现、技术赋能、食材

供应的全流程操盘；2025 年全程策划 “肖辣辣地摊烤肉” 项目线上招商直播，从直

播脚本、主播话术到加盟商接待、转化落地一手操办，成功实现从地摊招商到门店模式

的迭代升级，积累了丰富的餐饮招商与流量运营实战经验。



严强 | 联合创始人

拥有 12 年电商行业经验，深耕线上品牌运营与产品体系搭建，擅长从产品本质出发，

挖掘核心卖点，构建品牌差异化竞争力；注重产品研究与用户价值挖掘。现任项目运营

负责人，全权负责项目加盟体系搭建、加盟商管理、日常运营统筹等工作，将电商品牌

运营思维融入餐饮加盟项目，为项目标准化、规模化发展提供核心支撑。

翟自奎 | 项目运营专员

具备极强的线下落地执行能力，做事高效、响应迅速，与创始人配合默契，能够快速将

项目方案、运营规划拆解为具体执行动作，高效落地执行。主要负责自营样板店日常运

营、加盟商线下对接、标准化流程落地验证等工作。

八、融资方案与退出机制

1. 融资方案

融资金额：25 万元；

融资方式：股权融资，出让公司 40% 股份；

合作条件：投资人若拥有餐饮行业相关经验，可参与项目日常运营与决策，为项目提供

餐饮板块专业支持；若无餐饮行业经验，不参与项目日常运营，享受股权分红收益。

2. 退出机制

股权转让：投资人可在退出周期内进行股权转让，公司原有股东享有优先购买权；

回购退出：项目达到约定盈利目标后，可由公司与投资人协商，按约定回报率完成股权

回购。
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