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开店选品选址是决定餐饮商户盈亏的关键 

 

我国餐饮行业市场化发育充分，市场竞争激烈，近几年餐饮

商户流动率也处于较高水平。为了探究餐饮商户经营情况差异是

由何种因素导致的，本文依托美团平台数据，根据线下与线上问

卷调研结果，探究影响餐饮商户盈利情况的主要因素。本次调研

横跨两年时间，分别在 2022 年 3 月和 2023 年 3 月针对餐饮商户

发放问卷，去除无效样本后，有效样本量过万，调研商户涵盖高

线、低线城市。调研结果显示，餐饮商户的盈利情况不仅受商家

经营管理策略的影响，还与餐饮商户进入市场时的初始选择如品

类选择、选址、是否为连锁品牌、经营区位及客群定位有很大关

系。 

一、进入市场时选品、选址等方面的初始决策影响餐饮商户

的盈利 

调研发现，品类、区位、客群定位、是否连锁等因素对餐饮

商户的盈利概率具有重要影响。 

（一）不同品类餐饮商户的盈利概率有显著差异 

调研结果显示，不同品类餐饮商户的盈利概率不同。根据调

研问卷结果，如下表所示，经营品类为河鲜海鲜、火锅、粉面类

快餐、地方菜/特色菜、烧烤、烤鱼、卤味的商户，其盈利情况

在两次问卷调研结果中均好于整体商户的盈利情况，尤其是海鲜
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河鲜和火锅在两次调研结果中的盈利概率均远高于行业总体；经

营品类为烘焙甜点、麻辣烫/拌，冒菜、西式快餐、沙拉轻食和

饮品的商户，其盈利情况在两次问卷调研结果中均低于整体商户

的盈利情况。上述结果显示，对于餐饮商户来说，选择进入何种

品类的开局“赢面”就已经存在较大差异。典型的案例是主营地

方菜品类的小菜园、主营小龙虾的肥肥虾庄和靓靓蒸虾、主营火

锅的四季椰林椰子鸡火锅，这些餐饮商户近几年店面扩张和营收

表现亮眼。 

表 1 不同品类内部商户盈利比例与行业整体盈利情况对比 

 
注：表示盈利概率显著低于于餐饮行业整体平均水平，表示盈利概率略低于平均水平，

表示盈利概率略优于平均水平，表示盈利概率显著优于平均水平 

数据来源：美团研究院调研问卷 
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（二）同一品类在不同经营区位的商户的盈利概率有显著差

异 

调研结果显示，不同品类的商户有和相应品类匹配度更高的

经营区位，在商户选择和品类匹配的经营区位时，有更高的概率

取得更好的盈利。如下表所示，火锅品类在选择有独立堂食区的

街边独立门店和有独立堂食区的商场/购物中心独立门店区位进

行经营时的商户的盈利概率更高；烧烤品类在选择有独立堂食区

的街边独立门店时，盈利概率最高；饮品品类在选择无现场堂食

区的档口进行经营时的盈利概率最高。值得注意的是，地方菜、

特色菜的盈利比例受区位限制较小，具有较高的区位普适性。综

上所述，不同品类有相对更契合的经营区位，商户在选择与品类

更契合的经营区位进行经营时盈利的概率更高。如四季椰林椰子

鸡火锅主营区位在商场店的店铺盈利概率较高，增长趋势较好。 
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表 2 各餐饮品类在不同经营区位经营时的盈利情况 

 
数据来源：美团研究院调研问卷 

 

（三）同一品类在不同价格区间的商户盈利概率有显著差异 

调研结果显示，不同餐饮品类有与之匹配的定位，在该定位

下对应不同的客单价区间，当商户选择与定位相匹配的客单价区

间时，盈利概率优于行业整体。如下表所示，地方菜在 51-100

元、100-150 元、150 元以上客单价区间时，盈利概率远优于行

业整体；河鲜海鲜、火锅、烧烤/烤肉、烤鱼在 100-150 元客单

价区间盈利概率远优于行业整体。综上所述，不同品类有各自适

合的定位区间，对应不同的客群定位，选择与品类相匹配的客群

定位有助于商户盈利。根据《2023 新餐饮双主场行业报告》，近

两年以“国民下饭小菜馆”定位扩张的地方菜品牌小菜园新徽菜，
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主打品类中间价格带，人均 60-70 元区间，凭借对性价比的本质

理解深耕家常口味，赢得消费者青睐，在 2022 年实现了商家数

和交易额的双增长。                                                                                     

表 3 不同品类在不同人均客单价区间时的盈利情况 

 
数据来源：美团研究院调研问卷 

 

（四）连锁商户与独立商户的商户盈利概率有显著差异 

调研结果显示，连锁商户与独立商户的盈利情况不同。独立

店在两次问卷调研结果中盈利情况均优于行业整体；连锁直营商

在 2022 年调研情况低于行业整体，在 2023 年优于整体。上述结

果显示，连锁直营商和独立店在盈利概率上好于行业水平。同时，

连锁直营商在两次调研的盈利情况变化也说明了疫情后商户的

利润正在快速修复。连锁商户盈利情况略低于行业整体，这对那

些准备以加盟方式入行的商家来说具有一定的启示意义，选择可

靠、优质的品牌加盟是他们需要注意的问题。当然，在连锁化成

熟的品类中，连锁商户已逐渐抢占了独立店的市场空间，如奶茶

品类的连锁品牌盈利情况好于没有品牌的单店，在下沉市场中可

以观察到蜜雪冰城已逐渐替代了下沉市场的个体户奶茶店。 
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表 4 独立店和连锁商户内部盈利比例与行业整体盈利情况对比 

 
数据来源：美团研究院调研问卷 

 

二、选品、选址等初始决策影响经营难度进而导致盈利概率

差异 

商户初始的选品、选址、客群定位、是否连锁加盟的初始选

择组合，会导致商户经营时进入处于不同供求关系阶段的市场、

面对不同的竞争强度、有不同的消费者心智、处于不同的经营模

式，这些因素共同影响商户的经营难度，进而导致商户盈利情况

的差异。                                                                                                                                                                                                   

（一）不同餐饮品类在所在市场中有不同的供求关系和竞争

强度，在所在市场供小于求的品类更易盈利 

商户在选择品类时需考虑该品类在所在市场中的口味接受

度和用户复购率，通常来讲，在所在市场口味接受度更广、用户

复购率更高的品类有更大的市场需求，能容纳更多商户。如鲜香

麻辣是比较受欢迎的口味，根据地域差异会产生对某种口味的偏

好，具有麻辣口味特性的品类和具有功能性的品类如咖啡的复购

率更高。同时，商户也可在初步选定品类后考察同一市场中竞争

对手的数量，如果竞争对手过多，该品类已经进入供大于求的阶

段，则盈利概率会随之降低。 
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（二）不同餐饮品类有不同的用户心智，选址及定价符合消

费者心智的商户更易获利 

消费者外出就餐主要出于饱腹需求和社交需求，在消费者头

脑中已经形成对多数品类的心智共识，因此选择匹配特定品类消

费者心智共识的经营区位和定价有利于商户提高盈利概率。 

以粉面类快餐为例，在消费者心智中属于满足饱腹需求品类，

因此选址在靠近住宅区或者靠近工作区的有独立堂食区的街边

独立门店，定价在 50 元以内，方便消费者进行高性价比就餐的

商户的盈利概率更高。以烤鱼为例，烤鱼在消费者心智中主要属

于休闲社交范畴，因此选址在有独立堂食区的购物中心独立门店，

定价位于 100-150 元之间的商户盈利情况较好。以海鲜河鲜为

例，在消费者心智中主要属于社交范畴，因此选址在周围环境高

端、私密性强的有独立堂食区的独立门店，定价高于 100 元的商

户盈利情况更好。值得注意的是，地方菜内部内容丰富，消费者

心智涵盖饱腹和社交需求，因此适配的价格带和选址更广。 

（三）当下我国餐饮业处于连锁化扩张阶段，但扩张管理模

式仍有一定的挑战性 

当下我国餐饮业仍处于连锁化扩张阶段，根据《镜鉴日本，

性价比连锁餐饮发展的启示》报告，中国餐饮连锁化率近十年持

续提升，2021 年约为 18%，2021 年日本餐饮连锁化率为 50.8%，

美国餐饮连锁化率为 58.3%，中国餐饮连锁化率仍有较大提升空

间。但是当前国内多数连锁品牌在产品及服务的标准化上面对较
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大挑战，当从单店走向连锁化时，连锁品牌会面对管理效率降低

的挑战，此时需要适合的管理制度和不断完善的供应链支持。一

般采取直营模式的商户在扩张时更为审慎，从表四可以看出疫情

后直营店盈利已逐渐恢复。独立店如夫妻老婆店主要由于人工成

本较低，管理难度较小，盈利难度也较小。加盟模式的盈利概率

低于以上两种模式，可能由于以下原因：1.加盟降低了创业门槛，

让没经验的创业者进入；2.市场存在某些收割加盟费的加盟商；

3.加盟商自身在产品和服务的标准化管理上仍需克服挑战。 

三、建议 

以上调研结果显示，餐饮商户在进入市场时，要充分做好市

场调研，结合自身优势，选择适合的品类、选址、客群定位、考

虑是否加盟成熟品牌，才能在未来获得更高的盈利概率。 

（一） 餐饮商户应结合市场调研选择合适的品类  

多数经营者在进入市场中缺乏详尽的市场调研，只根据自身

喜好以及简单的访谈决定加入市场，不充足的前期准备会导致较

大的亏损概率。建议餐饮商户在进入市场时进行详尽的市场调研，

根据市场供求关系及自身资源能力特长进行初始选择。同时，可

利用线上化工具辅助调研，如对各品类的线上线下销量、客单价

等进行对比研究，同时结合目标客户的收入水平和口味偏好进行

决策。 

（二） 餐饮商户应根据品类心智、客流及竞争情况选址 

根据上述调研，不同品类有与其更匹配的经营区位，这与消
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费者心智相关，商家选址应不超过消费者普遍心智。同时，区位

所在地区的线下客流量、线上客流量，以及人群需求是否与定位

匹配也是要考虑的因素。此外，线下与之相邻的店铺是否与自身

店铺有直接竞争或互补也是影响商户利润的因素。在实际操作中，

选址对于多数餐饮商户既耗时又耗财，最后还不一定做出最优决

策，针对以上痛点，美团 SaaS 依据美团对线下店铺的数据积累，

推出美团智能选址产品，应用美团数字化能力提供城市分析、商

圈分析、点位分析和选址后的智能评估结果，一站式帮助商家节

约资源，选择利于商户发展的店铺位置。 

（三） 拥抱线上化，注重线上化运营  

餐饮商户在进入市场时应积极拥抱线上化，一开始就进行线

上线下双主场规划，如设定特定的外卖取餐处，设计符合双主场

运营的动线和后厨。同时在运营时，餐饮商户可以不断创新产品、

场景适应线上化渠道销售，过去火锅、烤鱼等品类相比小吃快餐

更难线上化，因此初始线上销售略低于小吃快餐，近几年，火锅、

烤鱼等品类商家不断创新，已研发出可以配送到家的产品来覆盖

传统品类无法覆盖到的用户，最终提升利润。以海鲜品类小龙虾

为例，肥肥虾庄近几年加大对收银、财务、供应链的数字化转型，

在疫情期间迅速恢复经营利润。此外可利用线上直播工具增加销

量，如美团直播的外卖团购券在消费者核销环节会带动外卖店铺

的其他商品销售，真正做到引流商品带动货架商品销量的作用。 

（四） 顺应行业连锁化趋势，选择适合自己的发展路径 
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在当前餐饮行业的发展趋势下，拥抱连锁化是一个值得考虑

的发展方向。行业连锁化驱动因素一是出于成本和效率因素考量；

二是为提升创业成功概率；三是供应链能力和数字化能力的提升；

四是餐饮资本化的助力。选择拥抱连锁化可以帮助中小商户降低

成本、提高效率，扩大门店规模，提升品牌知名度，增加市场份

额，提升供应链能力，降低创业风险。 

当然，如今市场加盟商质量差异很大，选择是否拥抱连锁化，

需要根据自身情况来考虑。如果有足够的资金和管理经验的创业

者，可以考虑自主开店。如果是缺乏经验的创业者，可以考虑加

盟成熟靠谱的品牌。 
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