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品类属性出发 探讨速冻米

面发展规律 
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近年来餐饮供应链成为市场关注热点，速冻米面是其中的细分领域之

一，既有速冻食品共性，也有自身特点。本文希望从品类和生意属性的讨

论出发，引申出速冻米面行业竞争要素、竞争格局的分析，以及如何把握

行业投资机会的探讨！ 

速冻米面品类：便利性、经济性与口味的平衡。在需求端，与火锅料、

预制菜、冷冻烘焙相比，速冻米面定位于泛主食饱腹需求，这一方面造成

下游场景拉动的增长斜率更平缓、B 端成本更敏感，但另一方面主食的差

异化程度不像菜肴一样多元，性价比能够成为重要的评价维度；在供给端，

速冻米面上游相比火锅料更偏大宗，且其本身价值就在于对手工的还原，

因此降成本主要依靠提高生产环节效率。 

成长路径：餐饮工业化殊途同归，不同路径影响价值链分配。过去我

国速冻米面市场以满足 C 端需求为主，近年来随着餐饮连锁化趋势加速、

外卖渗透率提高，B 端需求迎来快速增长，除行业共性驱动力外，细分速

冻品类的景气度也和下游消费场景渗透率的提升密切相关。餐饮工业化的

长期趋势确定，但具体实现路径有不同，从本质上看，速冻米面、外卖、

堂食、常温方便食品、便利店鲜食等便利性、经济性、口味不同，速冻米

面行业的发展节奏和价值链亦与其他品类发展情况相关。 

竞争壁垒：规模与渠道的正反馈。在生产端，速冻米面的属性决定了

性价比对 BC 端都是重要竞争优势，而高性价比源于单品的规模效应和规

模支持下的销地产布局，企业需要持续推出新的大单品做大规模，而速冻
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的生产模式相对其他食品调味品较“重”，一旦规模落后赶超难度较大。

在渠道端，由于品类属性、连锁商超议价力以及线下渠道变迁的问题，KA

卖场主战场在经销渠道，竞争的关键则在于掌控头部经销商、用好渠道杠

杆，各地优质冻品经销商数量稀缺且强者恒强，因此与经销商共同成长将

赋予行业领导者先发优势，背后则是管理能力的比拼。由于速冻品类具备

一定的产品周期，新品是带动规模增长、增厚渠道与厂家利润的关键，强

大的渠道将使龙头能够迅速将新兴产品推向全国，建立起单品的规模优势。 

竞争格局：C 端头部集中但在商超短兵相接，B 端整体分散但在渠道

上各有千秋。 

C 端虽然集中度高，2019 年现代零售渠道 CR3 超 60%，但头部厂家

之间在众多品类上尚未拉开数量级差距，同时下游 KA 连锁商超集中度高、

议价力强，因此竞争较激烈，近年以来三全为代表的行业龙头份额持续提

升，但盈利能力波动较大；B 端玩家虽然分散，千味央厨、C 端龙头、地

方小厂等从不同角度切入，同时餐饮渠道高粘性、分散的特点也使得竞争

不如商超端激烈，因此 BC 两端呈现出不同的盈利能力。 

C 端待苦尽甘来，B 端把握成长机遇。参考历史上曾经竞争激烈但历

经多年整合的乳制品、啤酒和空调行业，可以发现龙头企业均在行业快速

成长期、自身收入高增长的阶段出现过盈利能力趋势性下降，这种“增收

不增利”（或利润增速明显低于收入）的时间甚至可以维持数年，对应的

就是股价长期蛰伏。然而，当龙头在规模和效率甩开其他竞争对手、行业

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_41737


