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一句话说明：把一个细分行业的现状拆开，先给判断再给依据，数据逐条标来源，最后落到「要不要进、什么时候进」这种能拍板的结论上。
这类活儿一般长什么样
有人想进一个新品类，或者想给现有业务找个新方向，手上只有零散的新闻和同行八卦，缺一份能把全局串起来的东西。报告不是写给评审看的，是给决策的人看的，所以他关心的是结论和风险，不是你读了多少资料。
报告结构（固定五段）
**第一段，结论前置。** 三句话讲完：这个行业现在在什么阶段、值不值得进、如果进要先解决什么。后面所有内容都是给这三句话做支撑。
**第二段，盘子有多大。** 规模、增速、结构。数据全部标来源和时间，拿不到公开数据的口径就直说拿不到，不含糊过去。
**第三段，钱怎么赚。** 产业链上谁在挣钱，谁在赔钱，利润卡在哪一环。这一段通常决定客户要不要进。
**第四段，谁在场上。** 头部玩家的打法拆解，不写公司简介，只写他们靠什么赢、弱点在哪。
**第五段，风险与变量。** 政策、供给、价格、替代品四个方向扫一遍，把最可能翻车的地方单独拎出来。
正文节选（以现制咖啡连锁为例）
**结论**
这个行业已经过了靠开店数量取胜的阶段，现在拼的是单店模型和供应链。新进入者如果只是想开几家店，钱够就行，但很难做大；如果要做品牌，门槛在供应链和选址，不在产品。建议先做一个城市的密度测试，再决定是否铺开。
**规模与增速**
公开数据显示该品类近三年保持两位数增长，但增速在放缓，门店数增速快于销售额增速，说明单店产出在下滑。这个剪刀差是判断行业是否过热的第一个信号。（正式交付时此处附来源清单与原始报表）
**利润卡在哪一环**
原材料成本占比在三成到四成之间，人工和租金各占两成左右。真正能拉开差距的是租金，而租金取决于选址能力，这就是为什么头部品牌都在抢核心点位。
**玩家打法**
头部品牌走的是密度覆盖，靠门店数量摊薄供应链成本；区域品牌走的是单点做深，靠本地口碑和差异化定价。两种打法对资金和团队的要求完全不同，选错方向比没钱更致命。
**风险**
一是增速放缓后的价格战，二是原料价格波动，三是替代品（便利店咖啡、即饮咖啡）的挤压。三条里最需要盯的是第一条。
我交付的时候会额外给你三样
第一，一张能编辑的数据表，所有引用数字和来源都在里面，方便你自己复核或者更新。
第二，一页纸的摘要，专门给没时间看全文的合伙人。
第三，存疑清单，哪几个数字口径不一致、哪几个结论是推断而不是事实，逐条写清楚。
工期与报价
常规篇幅 3000 到 6000 字，四到六个工作日。加急两天内可交，但需要你先把资料给全。
如果你手上已经有资料，报价只算整理和写的部分；如果需要我从零去做公开信息收集，工期和价格都会高一些，这个提前说清楚。




