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【一】品牌简介
钱大妈始创于1995年，是一家以经营各类生鲜肉菜为主的店铺，2012年成立钱大妈农

产品有限公司，目前门店超2000家，2020年销售额约为120亿元。

钱大妈计划在香港进行IPO，集资约4亿至5亿美元，并拟在上市前的一轮融资中筹集20

亿元人民币，使其估值最高达到250亿元人民币。

钱大妈主要盈利模式是赚取店铺每年8万元的加盟费（根据地区费用有所调整）和1%到

1.5%的管理费，另外赚取供货差价，加价率约为6-8%。

钱大妈经营秘诀为两句响亮的宣传语：“不卖隔夜肉”、“卖剩免费送”。即日清模

式：从每天19点开始打折，每过半个小时降低一折，直至免费送。

【二】客户细分
对食材要求较高、注重家人身体健康的家庭主妇。



市场定位：家门口的菜市场

经营理念：不卖隔夜肉

企业使命：让每一餐都新鲜

价值观：做市场经济的活雷锋

企业精神：挺起胸膛卖肉菜

目标愿景：全球卖菜

【三】价值主张
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【四】渠道通路
线下门店：五年线下门店的经营，为钱大妈聚集了一批忠实客户。

线上商城：钱大妈接入线上微商城（有赞提供技术支持），主打实体店没有的水果单品，

线上线下形成差异化，暂用线上下单到店自提的方式，为门店导流，利用线上拼团不断裂

变更多新用户。借助社区店的优势，对社区团购进行发力。

【五】客户关系
通过给居民提供新鲜的食材，同时坚持不卖隔夜食材的特点，这一点备受大爷大妈喜爱，

而这个群体逐渐形成了钱大妈的品牌宣传员，逢人便夸。优质商品获得客户的认可，客户

积极进行传播，最后形成完整闭环。

【六】收入来源
钱大妈的主要盈利点在前端，包括加盟费、品牌使用费等固定收益。直营店利润和加盟店

的利润分成。同时门店按销定采，不压货，加快货物流转，减少损耗。
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2019年4月，钱大妈首次走出珠三角，将首站选在了上海，并且一举征服了上海的大爷

大妈，一年内在上海开店100家，钱大妈在华东市场的开局意外的顺利；

2019年9月，钱大妈杀入湖北武汉，在华中市场打下一颗重要的棋子；

2020年3月，钱大妈进入成都和重庆，由此揭开了拓展整个西南地区的序幕；

2020年5月，钱大妈进驻苏锡常地区，沿海、华中、西南渐成犄角之势；

2020年12月，钱大妈落子北京，两个月后顺理成章的进入天津，拿下华北市场两个最重

要的城市后，钱大妈的势力范围基本分布到全国主要重点城市。

钱大妈全国渠道征战路线：





“加盟商+店长承包制+城市内部加盟”三种模式并行，90%的门店是加盟店。目前

官方签约的1508家签约门店中，只有139家直营店，其他都是加盟店。

以加盟面积在50平方米左右的店面为例，前期投入大约包含25万元装修设备费，以

及7万元加盟费、保证金等。此外，加盟半年后，钱大妈还要收取当日19点前营业

额的1%-1.5%作为品牌使用费。

钱大妈开店体系：



钱大妈加盟收费情况



一家钱大妈的门店大概能够覆盖1000-1500家住户，平均每天门店客流在500-800

人。门店开张的三个月内由于蔬菜类不赚钱，主要靠肉类盈利，最好在社区中

建微信群，多拓展线上渠道销售。等到经营情况稳定，加盟商平均能有20%-25%

的毛利。

钱大妈在二三线城市的客单23元，在一线城市客单为28元；

二三线城市日营业额1.1万元，一线城市更高，能到1.5万元。

钱大妈单店运营：



两侧靠墙货架再加一个中间货架，是钱大妈的主流店面形态



采取“蜂窝战术”，集中在居民社区周边，门店最短距离250米。

对所在小区入住户数有比较严格限制，要求所在小区需要有1500住户。

社区住户要求1500户的选择逻辑，单店预计做小区三分之一的生意，也就是500户。

早期通过调整价格，吸引客流，日客流做到350到450人，当能稳定在350人，客单

在25元，门店便能盈利。

钱大妈单店选址：



钱大妈无人货柜项目：毛利率近15%，单点投资12万
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【七】终端运营

电子会员➕社群，圈住老客户：2018年7月，钱大妈通过有赞开通微信小程序店铺，打开

社交电商渠道，开始辐射门店三公里的用户，开启一小时配送业务，开店首月就实现了营

业额约40万元；凭借｢电子会员卡｣打通微商城和门店会员，吸纳了百万会员粉丝。

电子会员与线下门店打通，积分优惠券通用，给老客户带来了极大的方便，增加了复购。

钱大妈通过微信裂变出上千个微信群，增加门店覆盖面。

日常会在群里发裂变红包类的优惠券，这样的活动可以大大提高群成员的参与性，为钱大

妈线上商城的传播和购买带来一定帮助。

主营生鲜产品也会制作一些菜谱供大家学习，这样为群增加了附加值，群成员黏性更高。

一些活跃气氛的小游戏配合小奖励，能够有效拉动用户的活跃度。钱大妈会在社群中发拼

手气微信红包，手气最佳的用户可获得一份店铺内的生鲜产品，比如一份鸡翅。





多网点线上线下打通，提高门店管理效率

多网点打通库存：钱大妈使用了有赞的多网点功能，将门店的库存、价格与线上完全打

通。这样一来，线上的销售情况可直接与线下库存同步，门店无须二次清点库存。

线上产品设置：门店的生鲜产品分为非标品和标准品，但是线上渠道不同于门店，用户

无法用肉眼观察产品的分量。因此在钱大妈小程序店铺，所有的生鲜产品都会作为标准

品按份/根等单位出售，线下门店则根据此标准拣货配送。

门店库存管理：钱大妈采用的是总部向门店供货的模式，门店需要每日清货、订货，在

过程中会根据周边用户的消费特性调整货品，达到最优的订货量，从而减少产品的损耗。

据了解，现在钱大妈的新店只需要两个月即可摸透周边的消费特性。







钱
大
妈
的
损
耗
问
题



钱
大
妈
的
损
耗
问
题



【八】总结

由于中国城市居民居住呈现出密集分布式小区格局，在快速的城市化过程中，很多小

区缺乏成熟、便利的生鲜商品购买渠道，钱大妈的出现弥补了这一空白，通过5年的

积累，线下门店近1000家，形成完整的社区经营壁垒，提前布局，领先竞争对手。

高效运转的“零库存”管理理念及执行力，使钱大妈最大程度减少损耗，这一体系化

的管理方式，为钱大妈建立起了技术壁垒，成为竞争对手无法超越的核心要点。

此外，京东集团战略与投资副总裁常斌旗下投资基金--启承资本，主导参与了社区生

鲜零售商钱大妈的融资。



小贴士：关于“不卖隔夜肉”

畜禽类在屠宰之后会进入一个尸僵环节。在尸僵时
期肉的伸展性逐渐消失，由弛缓变为紧张，肉无光
泽，关节不能活动、呈现僵硬状态。僵直肉的特点
是弹性差、持水性差、适口性差，并不好吃。

尸僵在持续一段时间之后就开始缓减。肉的硬度降
低，保水性有所恢复。肉品在这个时候会变得肉嫩
多汁，具有良好的风味。

中国肉类协会首席专家张子平：为了避免上架不好
吃的僵直肉，商家是不会上架刚刚屠宰好的肉类的。
一般来说从屠宰到上架，猪肉需要1-2天，牛肉则需
要5-7天。“不卖隔夜肉”在这个前提之下仅仅是一
句宣传的口号而已。

科信食品与健康信息交流中心主任钟凯：现在的正
规屠宰猪肉都要经过解僵后熟过程，已经隔夜了，
冷藏条件下隔夜有什么问题呢？只要不是反复融冻
就可以。
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