
场景决定需求



我们要做什么场景下的生意



消费者心理决策过程



买面包



•你买面包一般什么时候吃？



买牛奶



•你买牛奶是什么时候喝？



很多时候：
同一个早餐需求，需要在两个不同地方购买



•面包店有牛奶，为什么不在面包店买牛奶
•超市有面包，为什么不在超市买面包



• 大家可以观察一个现象：同样是 “买米” 这个需求。

• 有人第一反应是楼下生鲜店，有人想到大型超市，有人直接打开线上买
菜软件。

• 需求没变，但是每个人所处的场景不一样：有的人急需、有的人周末囤
货、有的人追求高品质。

• “怕上火” 是场景，所以想到王老吉；“困了累了” 是场景，所以想到
红牛。

• 不存在脱离场景孤立的需求；顾客所有选择，都是场景催生出来的结果。



• 底层需求可以完全相同：买食物、买饮品、日常采购；

• 场景改变一切：
• 时间（急不急）、地点（在哪里、出行方式）、目的（自用 / 送礼）、预算、个人偏好，

共同构成场景；

• 场景决定顾客大脑思考顺序：
• 需求→去哪里买（渠道选择）→店内哪个区域→用什么标准筛选（方便 / 便宜 / 口感 / 品牌）

→最终选定产品；

• 固定习惯会缩短思考链路：
• 如果顾客有长期固定选择（常去的超市、固定品牌），会跳过对比环节，直接锁定目标。



• 我们的顾客需求场景：

• 目标顾客群体与消费场景:不想做饭，不会买食材，不会做饭，自己做不如在超市吃更便宜，不想花时间在洗菜做菜收拾厨房，(对
做饭是种享受的人自己做饭的也只是偶尔心情好)。

• 满足消费者这个心理：现在超市很干净，食材现场自己选，卫生能看得到，味道都不错， 价格也比自己在家做省钱，也更省心。

• 我们做的是：一日三餐周边居民的生意，

• 解决的是：不想做饭、想在家做饭但份量不好搭配的买菜难、天天买菜不知道吃什么的问题。

• 抢的是：快餐店、熟食店，早餐店及面包店与水果店的生意。

• 初级农产品，切配菜，现场加工，预制菜。

• 1）初级农产品：未经任何加工的蔬菜、水果、水产

• 2）切配菜：根据一个三口之家的人数，将每个不同的菜，按份量进行配好，顾客只需要购买回家直接烹煮即可。

• 3）现场加工：将切配菜在现场支付费用后，由现场厨师直接加工，在现场吃或带回家吃均可。

• 4）预制菜：提前加工好，顾客现场购买，现场吃或带回家吃，无需等待。

• 功能区:自助区，就餐区，健康检测区，顾客自己在现场加工:自助热蒸包子馒头，粥（早餐需求），自助或代加工炒菜，汤粉（中
晚餐需求），自助与代加工预约养生汤与五谷磨粉（调理身体需求），自助与代加工现场榨果汁及简餐、咖啡（休闲商务需求）

• 线下社区私域：周末会员:子女教育，夫妻感情，中医问诊，创业讲座的社区线下沙龙，做好私域。

• 食物冷藏区：



• 这个超市餐饮化模式，他并不是创新，初级农产品、切配菜与加
工一直有人再做，但初级农产品、切配菜与现场加工完美结合这
个方向没有人做深，还没人做出特色。

• 我们可以在这方面做深，就能从模仿到超越，围绕厨房与客厅两
大消费场景，配合社区运营把这个业态做出自己的特色。



以下是AI给出的业态趋势分析与行动步骤



• 超市「零售 + 现场加工 + 堂食 + 社区服务」业态可行性完整分析
• 先锚定你的核心客群痛点（和你前面需求场景理论完美契合）： 

底层需求 = 解决一日三餐； 传统方案：自己买菜做饭 / 点外卖。 
顾客真实场景痛点：不想做饭、不会搭配食材、不会做菜、厌烦
洗菜洗碗收拾、觉得自己做饭综合成本更高；仅少数人偶尔享受
烹饪。 你的业态解决方案：四层供给，覆盖多层场景

• 1.初级农产品：愿意自己动手的顾客选购
• 2.三口之家标准化切配菜：免洗免切，回家直接炒
• 3.现场厨师加工：买配菜，现场付费加工，堂食 / 打包
• 4.预制菜：即买即食，无需等待 叠加增值：自助烹饪区、就餐区、

健康检测、周末会员沙龙、私域运营。



• 一、核心优势（可行性支撑，机会点）
• 1. 精准击中当下主流家庭刚需，差异化极强
• 周边普通菜市场只有原材料；外卖重油重盐、看不见食材；普通

超市只卖生鲜，缺少加工服务。 你打造“食材自选 + 加工服务” 
一体化，形成独特壁垒：

• 不会买菜、不知道买多少：三口之家标准化配菜直接解决份量
难题；

• 没时间处理食材：净配菜省去择、洗、切；
• 不想下厨、不想洗碗：现场加工，当场吃完走人；
• 担心外卖食材不新鲜：全程透明选购，看得见原材料。



• 2. 业态闭环，流量互相导流（零售↔餐饮↔社区服务）

• 1）生鲜零售引流到加工 / 堂食；就餐客户顺带购买生鲜、日用品，
双向提升客单价（盒马、永辉超市餐饮化已经验证这套逻辑）； 
2）现场烹饪产生烟火气，天然吸引路过客流，线上电商无法复
制； 

• 3）就餐区、沙龙区作为线下社交场景，天然适合沉淀私域会员； 
4）生鲜临期食材可以加工成菜品、预制菜，有效降低生鲜损耗，
把损耗转化为营收。



• 3. 产品梯度完善，覆盖多层次消费场景（对应你场景需求理论）
• 同一个需求【吃饭】，不同场景对应不同选择：
• 场景 1｜今晚想简单动手：购买切配菜，回家烹煮
• 场景 2｜完全不想下厨：预制菜直接带走 / 现场加工堂食
• 场景 3｜想体验做饭、亲子互动：自助烹饪区（榨果汁、蒸包、

煲汤、五谷磨粉）
• 场景 4｜日常采购囤货：选购初级农产品



• 4. 增值服务打造社区生活中心，提升复购与客户粘性

• 就餐区 + 健康检测 + 周末线下沙龙（亲子教育、夫妻关系、中医
问诊、创业分享） 传统超市只做交易；你升级为社区邻里空间。 
沙龙不以直接卖货为目的，用来做会员信任、沉淀私域微信群，
长期锁定周边 3 公里家庭客群，构建长期竞争力。



• 5. 价格具备天然竞争力

• 超市大批量采购食材，食材成本低于餐馆； 顾客直观感知：同等
菜品，超市现场加工比饭店便宜，食材更新鲜，契合 “自己做不
如在超市吃划算” 的顾客心理预设。



• 二、重大风险与运营难点（决定项目能不能盈利，重中之重）

• 这套模式不是创意问题，是合规、人力、动线、损耗、成本管控五大难题，也是绝大多数同类门店失败的根源。

• 风险 1：食品经营合规门槛极高（首要红线）

• 普通超市《食品销售许可证》≠可以现场炒菜、鲜榨果汁、堂食就餐。 想要开展业务，需要新增餐饮服务项目： ✅ 热食
类制售（厨师现场炒菜、蒸包子、养生汤） ✅ 自制饮品制售（现场榨果汁） 场地硬性要求：独立食品加工区、清洗分区、
排水沟、消毒设施、明厨亮灶、生熟分离；加工区与卖场合理动线隔离，防止交叉污染。 ⚠️  自助烹饪区域监管存在模
糊地带，务必提前咨询市场监管局，避免开业后勒令整改。 ⚠️  所有加工人员必须持有健康证，建立留样、消杀台账。

• 风险 2：人力成本高，容易出现 “营收好看、利润微薄”

• 业务板块繁多：生鲜售卖、配菜预处理、厨师现场加工、自助区维护、就餐区保洁、沙龙组织、私域运营。

• 1.切配菜需要专人提前清洗、分装；

• 2.现场厨师高峰忙碌、平峰闲置；

• 3.就餐区持续产生清洁工作； 人力是最大固定支出。 误区：不要一次性配齐所有品类。不要同时上马炒菜、汤粉、蒸包、
养生汤、鲜榨果汁、五谷磨粉全品类，人力压力会直接压垮门店。

• 风险 3：切配菜损耗控制难度大

• 净配菜（清洗切配好的食材）保鲜周期短，当天未售出只能报废。 普通生鲜损耗 8%-12%，预处理净菜若预估销量失误，
损耗会上升至 15%-25%。 解决方案：依靠私域预售、限量制作、晚间阶梯折扣清货。



• 风险 4：动线规划、环境体验难题
• 超市卖场 + 开放式加工 + 堂食区，容易出现几个问题： 1）烹饪油烟扩散，影响生

鲜、零食售卖；必须配套强力排烟； 2）就餐高峰期拥堵，购物客流和就餐客流互
相干扰； 3）就餐产生垃圾、油污，清洁不及时会拉低超市干净整洁的品牌形象。

• 风险 5：自助烹饪区投入产出性价比需要谨慎评估
• 自助：炒菜、汤粉、蒸包、煮粥、现场榨果汁、五谷磨粉 优势：体验感强，吸引

家庭、亲子； 短板： ① 设备投入高、占用面积； ② 顾客自主操作，存在烫伤、操
作不当安全风险； ③ 设备持续清洁、维护工作量巨大； ④ 非周末、非节假日使用
率很低，大量时段闲置。 建议：自助区作为体验亮点，缩小面积，不要作为主力
盈利板块。

• 风险 6：沙龙活动投入时间精力，容易变成 “亏本引流”
• 周末沙龙（教育、中医、创业讲座） 优势：利于私域、打造社区口碑； 隐患：讲

师成本、场地布置成本，如果无法转化会员复购，单纯消耗人力。 建议：前期以
免费小型分享为主，优先内部员工分享，减少外部讲师费用。



• 三、业态可行性综合结论
• ✅ 大方向：模式具备市场可行性，契合消费趋势
• 社区「餐超一体化」是行业公认的实体超市转型方向，完美匹配你锁定的目标人群需

求。 但是：属于重运营复合型业态，远难于普通生鲜超市。 适合条件：
• 1.门店位于大型成熟社区，周边 3 公里密集居住家庭（25–48 岁中青年家庭为主）；
• 2.面积充足，可以分区：生鲜售卖区、配菜加工间、明厨加工档口、独立就餐区、小型

体验区；
• 3.经营者具备生鲜管理 + 基础餐饮运营能力，或者能组建复合型团队；
• 4.预算预留装修、排烟、设备、证照改造资金。
• ❌ 不适合：小店、租金极高商圈、客流以单身年轻人为主、缺乏运营团队的新手。



• 四、落地优化建议（分阶段落地，降低试错风险）
• 阶段 1｜优先落地核心盈利板块（基础盘）

• 1.初级农产品售卖

• 2.三口之家标准化切配菜（核心爆品）

• 3.厨师现场加工服务 + 就餐区

• 4.预制菜售卖 配套：食品冷藏区

• 阶段 2｜客流稳定后，逐步增加体验板块

• 适度开放自助烹饪（精简品类，优先养生汤、五谷磨粉）；增设健康检测区。

• 阶段 3｜会员体系成熟后，启动周末沙龙、系统化私域运营

• 先用餐饮、食材交易沉淀社群，再开展线下活动，不要开业直接上马大量沙龙。

• 运营策略配套（贴合你之前的需求场景理论）

• 对外宣传逻辑可以直接沿用你的框架：

• 同样是 “解决吃饭” 这个需求，顾客场景不同，选择不同： 想自己简单下厨→买切配菜；完全不想
做饭→现场加工 / 预制菜；想体验烹饪、亲子互动→自助烹饪区。 需求不变，场景决定选择，而我们
门店一站式承接全部场景。



• 五、盈利结构参考（简易模型）
• 1.初级农产品：走量，低毛利（10%-15%），维持基础客流
• 2.预切配菜：中毛利（25%-35%），主力引流商品
• 3.现场加工费 + 堂食菜品：高毛利（40%-60%），核心利润来源
• 4.预制菜：中高毛利，承接快速取餐客群
• 5.自助体验、五谷磨粉、鲜榨果汁：溢价增值品类
• 6.私域会员、沙龙：不直接盈利，提升长期复购、降低获客成本


