
青树坪米粉店

商业计划书

源自湖南双峰的地道风味，以鲜辣醇厚的汤底与劲道爽滑的米粉为核心，

打造兼具传统底蕴与现代审美的新一代网红餐饮连锁品牌。

📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来
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📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来
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📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来



青树坪米粉店

商业计划书

源自湖南双峰的地道风味，以鲜辣醇厚的汤底与劲道爽滑的米粉为核心，

打造兼具传统底蕴与现代审美的新一代网红餐饮连锁品牌。

📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来



青树坪米粉店

商业计划书

源自湖南双峰的地道风味，以鲜辣醇厚的汤底与劲道爽滑的米粉为核心，

打造兼具传统底蕴与现代审美的新一代网红餐饮连锁品牌。

📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来
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📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来



青树坪米粉店

商业计划书

源自湖南双峰的地道风味，以鲜辣醇厚的汤底与劲道爽滑的米粉为核心，

打造兼具传统底蕴与现代审美的新一代网红餐饮连锁品牌。

📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来
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📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来



青树坪米粉店

商业计划书

源自湖南双峰的地道风味，以鲜辣醇厚的汤底与劲道爽滑的米粉为核心，

打造兼具传统底蕴与现代审美的新一代网红餐饮连锁品牌。

📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来



青树坪米粉店

商业计划书

源自湖南双峰的地道风味，以鲜辣醇厚的汤底与劲道爽滑的米粉为核心，

打造兼具传统底蕴与现代审美的新一代网红餐饮连锁品牌。

📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来
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📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来



青树坪米粉店

商业计划书

源自湖南双峰的地道风味，以鲜辣醇厚的汤底与劲道爽滑的米粉为核心，

打造兼具传统底蕴与现代审美的新一代网红餐饮连锁品牌。

📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来



青树坪米粉店

商业计划书

源自湖南双峰的地道风味，以鲜辣醇厚的汤底与劲道爽滑的米粉为核心，

打造兼具传统底蕴与现代审美的新一代网红餐饮连锁品牌。

📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来



青树坪米粉店

商业计划书

源自湖南双峰的地道风味，以鲜辣醇厚的汤底与劲道爽滑的米粉为核心，

打造兼具传统底蕴与现代审美的新一代网红餐饮连锁品牌。

📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来



青树坪米粉店

商业计划书

源自湖南双峰的地道风味，以鲜辣醇厚的汤底与劲道爽滑的米粉为核心，

打造兼具传统底蕴与现代审美的新一代网红餐饮连锁品牌。

📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来



青树坪米粉店

商业计划书

源自湖南双峰的地道风味，以鲜辣醇厚的汤底与劲道爽滑的米粉为核心，

打造兼具传统底蕴与现代审美的新一代网红餐饮连锁品牌。

📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。

感谢聆听

期待与您携手，共创未来



青树坪米粉店

商业计划书

源自湖南双峰的地道风味，以鲜辣醇厚的汤底与劲道爽滑的米粉为核心，

打造兼具传统底蕴与现代审美的新一代网红餐饮连锁品牌。

📍 首店选址：广州番禺 · 拾梦工场旗舰店
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01 项目概述

项目背景

选址优势：坐落广州番禺拾梦工场，

150㎡空间，坐拥成熟商圈与年轻消

费客群。

基础配套：承接原有烧烤店全套设

施，冰柜、灶台等厨房设备免费使

用，大幅降低启动成本。

品牌定位：打造青树坪米粉品牌旗舰

店，树立标准化运营标杆，成为品牌

展示与加盟样板。

项目目标

短期目标：实现旗舰店单店盈利，打

磨出可快速复制的盈利模型，验证商

业模式闭环。

长期愿景： 构建成熟的加盟连锁体系，

辐射周边城市，推广家乡青树坪特色产

品，将青树坪米粉打造为知名特色餐饮

品牌。

价值延伸：挖掘品牌文化内涵，提升

品牌溢价，形成产品、服务与文化的

多维竞争力。

核心优势

源头赋能：获青树坪米粉厂家直供核

心原料与独家技术支持，口味正宗稳

定，品质可控。

轻量运营：低押金低租金（按营收比

例分成），设备投入极少，资金压力

小，回本周期短。

模式创新：采用“直营+合伙联营”

模式，公司化运营保障管理效率，快

速扩张。

02 市场分析

门店实景：现代简约的空间设计融合湘味元素，营造舒

适、时尚的用餐氛围，区别于传统街边粉店，打造品牌

化的快餐体验。

01 目标市场：精准客群与黄金选址

核心客群：聚焦湖南籍在粤人士、辣味爱好者及追求品质的年轻白领，

兼顾情感认同与消费力。

区位优势：落子番禺拾梦工场，周边环绕写字楼、创意园区与成熟社

区，坐拥稳定且高粘性的消费客流。

02 竞争突围：差异化与本土化融合

品类稀缺性：青树坪米粉作为地域性特色美食，在广州市场辨识度高，

形成天然竞争壁垒。

口味改良：融合大骨鲜熬汤底适配广式清淡偏好，打破地域限制，打造

“湘味粤吃”的独特体验。

03 产品与菜单设计

青树坪红油辣米粉
传承湖南双峰正宗风味，红油醇厚香辣，是
嗜辣爱好者的首选，也是品牌的流量招牌。

大骨鸡汤米粉
汤鲜味美，适合更多不辣人群

经典湘味盖码饭
推出辣椒炒肉、酸豆角肉末等经典口味，全
时段供应，覆盖午餐晚餐刚需，提升客单价

值。

高毛利特色小吃矩阵

引入青树坪肉饼、长沙臭豆腐等特色小吃，丰富消费场景，不
仅增加顾客选择，更是提升门店毛利率的关键补充。

免费配料无限续加

酸豆角、葱花、香菜、剁椒等十余种配料免费供应，打造“超
值感”用餐体验，有效提升顾客满意度与复购率。

03 产品与菜单设计（续）

01 菜单设计原则

融合广州杀猪粉“亲民大碗、鲜料现煮”

的特质，借鉴盖码饭的正餐刚需优势；深

挖青树坪肉饼等地域风味，打造差异化记

忆点，兼顾大众口味与独特性。

02 产品矩阵构建

盖码饭菜品约10个，辣和不辣的各约5-6

个，满足不同口味需求

03 灵活定价策略

参考“三两粉”等标杆，采用中端定价平

衡品质与性价比。早餐主打实惠米粉抢占

早市，中晚餐结合盖码饭满足正餐需求，

覆盖全时段消费，提升门店坪效。

爆款盖码饭

酸辣开胃，正餐首选

青树坪肉饼

非遗工艺，风味独特

网红臭豆腐

外酥里嫩，人气小吃

04 运营模式

标准化 · 高效能
打通“前端门店+后端供应链”全链

路，以精细化运营为核心，实现品质、

效率与成本的最优平衡，构建可持续盈

利的商业模式。

01 门店运营
• 全时段经营：运营时间从早6点到晚12
点，最大化营收。

• 双渠道增收：堂食体验+外卖配送，拓宽
服务半径。

• SOP标准化：统一出品流程，确保口味
稳定与出餐效率。

• 智能炒菜机器人：采用智能炒菜机器人，
用电，人流量多时可一人操作多台，出餐快

且品质稳定。

02 供应链管理

• 源头直供：与核心厂家深度合作，保

障原材料品质稳定。

• 中央厨房：统一预制酱料与食材，降

低门店后厨压力。

• 成本优化：规模化集采与统一配送，

有效控制物料成本。

03 人员管理

• 店长负责制：权责统一，店长兼任厨

师长，提升人效。

• 人才孵化：建立内部培训体系，快速

复制管理人才。

• 激励机制：业绩挂钩，激发团队主动

性与创造力。

05 营销推广

01 开业初期

线上造势：利用抖音、小红书、大

众点评进行探店打卡，通过短视频与

图文种草，快速引爆本地流量。

线下引流：推出开业折扣、消费满

减及朋友圈集赞送礼活动，吸引顾客

到店体验，营造热闹氛围。

社群沉淀：建立顾客微信群，定期

发放专属优惠券，增强用户粘性，沉

淀私域流量池。

02 日常运营

会员体系：推出储值会员卡与积分

兑换机制，锁定长期顾客，提升复购

率与顾客忠诚度。

节日营销：结合传统节日与品牌纪

念日，推出限定菜品与主题活动，制

造消费热点与惊喜。

异业合作：联动周边企业、写字楼

开展团体订餐合作，拓展午餐与商务

用餐市场，增加客流。

03 品牌建设

视觉统一：统一门店装修风格、餐

具设计与包装视觉，打造具有辨识度

的品牌形象，加深顾客印象。

内容营销：定期发布品牌故事、食

材溯源与菜品制作过程，传递品牌理

念与匠心，增强认同感。

口碑维护：重视顾客反馈与评价管

理，通过优质服务与稳定出品，打造

有温度的餐饮品牌。

06 团队与股权结构

我们汇聚了餐饮管理、资本运作与品牌运营的跨界

精英，构建了权责清晰、利益共享的现代化治理结

构。通过科学的股权分配与多元激励机制，凝聚全

员共识，为品牌的快速扩张与稳健经营注入持久动

力。

核心团队

召集人：统筹全局规划，

负责资源整合与战略把

控。

运营总监：兼任旗舰店店

长，执掌日常运营与团队

管理。

投资人：提供资金支持与

商业战略指导，护航发

展。

股权分配

项目召集人：出资2万，占20%

专业投资人：出资2万元为股本

金，占20%股份，另出资5-8万元

为品牌公司借款。

运营总监：出资2万，占20%

厂家：原料作价5万，占10%

微股东：30人各占1%，共30%

激励体系

微股东权益：30人，每人出

资5000元，另享等金额消

费额。

人才孵化激励：老店店长孵

化新店，获新店10%分红

权。

核心优势：权责分明的治理结构 + 利益共享的分配机制 = 可持续的品牌生命力

注释：第一个店为直营店，100%由品牌公司持股，不考虑个人入股。

06 资金筹措方案

01 股权融资 · 总计26万元

• 核心共创：召集人、投资人及运营

总监各出资2万，各占股20%，绑定核

心利益。

• 产业赋能：上游厂家以价值5万元的

原料作价入股，占股10%，保障供应链

稳定。

• 大众微投：30位微股东人均出资

5000元，共筹15万，共享品牌成长红

利。

02 债权融资 · 灵活支持

• 资金补充：引入专业投资人借款5-8

万元，年化利率8%，成本可控。

• 减压还款：前6个月无需还款，第7

个月起按每月利润的30%偿还本息，完

美匹配经营现金流节奏。

03 资金用途 · 精准分配

10万元
店铺硬装与软装升级

7.4万元
运营备用金及风险储

备

4万元
核心餐饮设备采购

4.6万元
首期场地租金及原料

方案价值：采用“股权+债权”的混合融资模式，不仅保障了项目启动的充足资金，更通过灵活的还款机制降低了前期经营压力。资

金分配覆盖了从硬装修到软运营的全链路需求，充足的备用金为应对市场波动提供了安全垫，确保项目稳健起步。

07 财务规划

01 投资预算

总筹资计划：26万元

场地费用：3.6万元 (3押)

装修费用：10万元（含空调、桌椅、排烟

筒）

设备采购：约4万元（含智能炒菜机器人等补

充设备）

首批原料：约1万元

备用资金：约7.4万元

02 营收预测

月营收预估区间分析

保守预估 · 基础客流

10 万元/月

正常预估 · 稳定运营

12 万元/月

乐观预估 · 旺季爆发

15 万元/月

03 成本结构

总成本占营收比例

原材料成本 (45%)

人力成本 (20%)

租金成本 (10%)

水电杂费 (8%)

07 财务规划（续）

01 利润拆解模型

月营业额：120,000元

总成本：99,600元
- 原材料成本：54,000元 (45%)

- 人力成本：24,000元 (20%)

- 租金成本：12,000元 (10%)

- 水电杂费：9,600元 (8%)

月毛利润：20,400元 (17%)

月净利润：约15,000元（扣除其他费用后）

02 投资回报预期

首店定位为直营店，所有经营利润全额归属公司，无加盟

商分成成本，利润留存率高。

预计回本周期：

13-14个月

基于稳健的运营模型测算，现金流健康，投资风险可控，具备
良好的抗风险能力。

08 加盟模式：合伙联营

通过“公司+店长+老店长+社会投资”的四维

合伙机制，打破传统雇佣关系，实现品牌方与

合伙人的利益深度绑定，共担经营风险，共享

发展红利，打造可持续的餐饮联营生态。

核心模式：四维合伙，共生共赢

构建“品牌总部+新店店长+老店长老+社会资本”的四维架构，总部绝对控股保障标准化
运营，店长实投入股变身为经营者，充分激发一线活力与创造力。合伙联营模式针对发展
的新店，原则上不考虑微股东。

投资分红：权责对等，收益共享

总部出资70%占70%分红，新店店长出资20%占20%分红，老店长老带新出资10%占10%
分红；社会小微投资人可灵活跟投，纯享财务分红收益，实现多方共赢。

总部收益：多元驱动，稳健增长

收益来源多元化：包括门店营业额的品牌管理费抽成、规模化集中采购带来的供应链价差
收益，以及联营门店净利润的投资分红，构建可持续的盈利增长模型。

顾客可通过充值赠送方式成为门店分红股东。

09 风险与对策

01 市场风险

风险：市场竞争加剧，消费者口味快速迭代，易导致品牌吸

引力下降。

对策：坚持“月月上新”策略，推出时令限定菜品；深耕社

群运营，打造品牌差异化体验，提升用户忠诚度。

02 运营风险

风险：食材价格季节性波动大，后厨出品质量不稳定影响口

碑。

对策：与核心供应商签订长期锁价协议，建立食材储备机

制；制定标准化SOP手册，定期开展厨艺培训与考核。

03 管理风险

风险：餐饮行业人员流动性大，核心管理人才流失影响运营

效率。

对策：构建“薪酬+股权”双重激励体系，明确晋升通道；

引入数字化管理系统，优化排班与绩效，降低人为管理误
差。

04 财务风险

风险：前期投入较大，若客流未达预期可能导致现金流紧

张。

对策：建立现金流预警机制，预留3个月运营资金；实施精

细化成本管控，优化门店坪效模型，确保单店盈利周期可

控。

10 发展规划

01 第一阶段 · 至2027年9月

底

核心目标：成功运营番禺旗舰店，并

发展3家门店。

关键任务：打磨产品和运营流程，建

立品牌知名度，验证商业模式。

02 第二阶段 · 2027-2028年

核心目标：发展至10家门店。

关键任务：完善加盟体系，建立中央

厨房，加强供应链管理。

03 第三阶段 · 2028-2029年

核心目标：发展至30家门店，成为华

南地区知名连锁品牌。

关键任务：规模化扩张，拓展更多城

市，提升品牌影响力。

以匠心打磨产品，以模式驱动扩张，共创华南米粉品牌新未来！

11 融资策略

01 融资触发节点

关键前提：首家旗舰店实现稳定运

营，单店盈利模型跑通，商业模式得

到充分验证。

投前估值：基于门店营收潜力与品牌

价值，投前估值设定为 400万元。

02 首轮融资规划

融资详情：计划融资 100万元，出让

20%股权，投后估值提升至500万

元。

资金用途：专项用于首年3家标准门

店的选址、装修、设备采购及初期运

营资金。

03 股权结构重构

融资前：创始团队及原始股东持有

100%股份，决策高效，灵活应对市

场变化。

融资后：原股东持股 80%，新投资

方持股20%，实现风险共担与利益共

享。

持续发展规划：首轮融资将作为品牌扩张的“启动引擎”，后续将根据门店网络的扩张速度、营收增长情况及市场反馈，分阶段

启动后续融资，持续引入资本助力品牌规模化发展，最终实现“百城千店”的战略愿景。
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期待与您携手，共创未来


