
预制菜抢占年夜饭餐桌“C位”

本报记者 罗京 见习记者 杨梓岩

“霸王鳖鸡”“佛跳墙”“羊蝎子”“猪肚鸡”……一道道预制菜成为年夜饭的“镇桌硬菜” 。 春节期间，中国证券报记者走访发现，预制菜食品颇受消费者青睐。 “现在图方便，买一些炸好的豆腐、酥肉、牛肉丸子，年夜饭做‘八大碗’方便。 ”河南南阳河街上一家清真“过油菜”店顾客表示。

安井食品董秘梁晨向记者表示，标准化、规范化的预制菜能够降低餐饮成本、提升出餐效率。 随着我国餐饮连锁化程度逐年提升，餐饮产业的工业化程度不断提高将成为发展趋势，预制菜在餐饮行业渗透率将进一步提升。

销售火爆

记者在河南南阳商超走访时发现，作为河南人年夜饭或酒席上不可或缺的硬菜，不少商超已经将“扣碗”“八大碗”的预制菜产品搬上了货架。

“酒席上‘八大碗’不能少，但是备料、炸料过程比较耗时，烹饪时的扒、焖、酱、烧、炖、蒸等方式也很复杂。 ”正在超市选购“扣碗”产品的徐先生说。

“这些扣碗卖得可好嘞！ ”河南南阳一家超市销售人员告诉记者，“扣碗”类预制菜产品平常卖得就不错，过年前销量更是增长了好几倍。

除了具有河南本地特色的“扣碗” ，以“霸王鳖鸡”“佛跳墙”“羊蝎子”“猪肚鸡”为代表的高端预制菜产品也成了各大商超的“新春宠儿” 。 “这些预制菜品都是近期上架的，过年备货量多了，卖得也越来越好。 ”北京某商超售货人员告诉记者。

以“佛跳墙”为例，梁晨分析称：“‘佛跳墙’制作流程费时费力，多种原料、食材的烹饪过程不尽相同，普通消费者不太会在家里自行制作，且这类大菜具有典型的节日和聚会属性，消费场景偏单一，日常复购频率不高。 ”

目前商超销售的年货预制菜类别较多，有速冻盆菜、熟食礼盒、腊味肉制品、速冻面点面食等。 在品牌方面，记者看到超市销售的中高端预制菜品主要来自一些知名餐饮品牌，如“老诚一锅”“陶陶居”等。

此外，记者在走访时发现，龙年年夜饭市场火热，不仅预订量爆满，不少餐厅推出的年夜饭预制菜礼盒，也颇受欢迎。 全聚德推出了年夜饭预制菜礼盒，其礼盒规格在1500克-7540克不等，售价在388元-1888元。 据门店销售人员介绍，顾客现场下单，门店制作好后会通知顾客取货，产品冷冻保存保质期为9个月。

记者从海底捞获悉，在2月10日到17日的8天假期里，海底捞共计接待顾客约1300万人次，较去年春节初一到初八增长超35%。 其中，西安海底捞的春节接待量居全国城市排行榜第一，共计服务顾客超过65万人次，海口、三亚、北海、福州、厦门等南方旅游城市普遍迎来40%以上的客流增幅。

加快布局

“总结国内外的发展经验，预制菜从制作形式来看，主要包括即食类、即烹类、即热类和即配类。 从产品最终形态来看，主要包括罐藏食品（罐头食品）、冷冻冷藏食品。 其中，冷冻冷藏食品中的冷冻调理食品是目前资本市场关注的主要产品形态。 ”中国食品发酵工业研究院标准与数字化部副主任仇凯告诉记者，超市供应的冷冻鱼丸、菜肴等产品的工业化已经相对成熟，并建立了相对完善的标准。

记者注意到，龙头企业安井食品旗下预制菜肴板块发展势头强劲。 2023年上半年，安井食品速冻菜肴制品共营收22亿元，营收贡献率超过速冻鱼糜制品排到了第一，较2022年同期增长了58.19%。

梁晨介绍，目前，安井食品速冻菜肴制品业务包括安井小厨、安井冻品先生、原有安井主品牌菜肴类产品及水产预制菜板块。 冻品先生重点打造酸菜鱼和牛羊肉卷，安井小厨聚焦小酥肉和荷香糯米鸡，持续进行大单品培育；同时公司还将安井、安井小厨品牌分别授权子公司新宏业、新柳伍使用，复用安井现有经销商渠道推动小龙虾业务尤其是调味小龙虾产品实现业务增量。

不少上市公司也加速布局预制菜板块。 龙大美食、广州酒家、金陵饭店、全聚德等老牌餐企纷纷在投资者互动平台回应称，将进一步在预制菜赛道发力，满足市场需求。 食品金属包装龙头企业奥瑞金也跨界布局预制菜板块，与合作伙伴大董、大洲新燕推出高端预制菜产品。

中国连锁餐饮报告显示，2023年我国预制菜市场规模将达5434亿元，2026年将突破万亿元，年均复合增速超20%。

不过，中国烹饪协会会长杨柳表示，经过深入调研消费者需求发现，预制菜用户的痛点集中在食品安全、健康、新鲜和口味还原等方面。 未来，预制菜产业还需要新产品、新形象和新技术共同形成发展合力。
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紧抓春节红利期

年轻人玩转“错峰打工” 生意经

●本报记者 吴杨

“春节期间，我干了宠物‘上门喂养’

的副业，那几天的订单都接满了，8天挣了

上万元，赚了一波‘红利’ 。 ” 北京通州的

一位宠物托管师（简称“宠托师” ）表示。

上门喂养宠物、红包封面代理、摆摊做

小生意……春节期间， 中国证券报记者注

意到，不少年轻人紧抓春节机会，将副业做

得风生水起，玩转起“错峰打工”生意经。

宠物“上门喂养”受追捧

春节期间，宠物“上门喂养”服务正火。

小张在北京上班， 老家在湖北一个县城，过

年要坐高铁返乡，只能将所养柴犬留在北京

家中。“只要养了宠物，假期坐公共交通工具

回家就很不方便， 只能预约宠托师上门喂

养。 ”小张表示，假期费用略贵，但宠托师很

仔细，换水、擦脸、喂零食等都会弄。

宠物代喂养服务潜在需求量很大，特

别是在北上广深等大城市。“一线城市养

宠物的年轻人很多， 过年回家都大包小

包，路途远，把宠物带回家很不现实。 ” 小

张表示。

艾媒咨询此前发布的《2023-2024年

中国宠物行业运

行状况及消费市场监测报告》 显示，2019

年到2023年， 中国养宠的家庭户数渗透率

逐年上升，2023年达到22%。

“春节期间，我的单子已经接满了，优

先接受近距离的宠物代喂养。 由于需求量

大，价格可能会上调。 ”北京丰台的一位宠

托师表示，上门喂养的费用高低不等，通常

与距离远近和宠物数量有关， 没有确定的

价格。

记者注意到，整体来看，上门喂猫的价

格在30元到80元，上门遛狗的价格略贵一

点，一般在50元到120元，但节假日价格可

能会再进行上调。 北京通州的一位宠托师

说：“2024年春节，平均每单在80元/次，已

经接了160次左右，挣了上万元。 但也是真

的很辛苦，一天最多22单，老客户实在是

不好拒绝。 ”

红包封面代理有“赚头”

如今的春节， 少不了线上发红包给压

岁钱、拜年……炫酷、带龙元素的动态特效

红包封面一时间被很多人追捧， 红包封面

代理商的副业进入视野。

“一般来说，一天可以挣五六十元。只

要有人买你代理的红包封面， 就可以赚佣

金。 卖得越多，赚得越多。 ” 一位红包封面

代理商表示， 不过这个生意的红利期也就

只有春节前后的一个月。

“是否赚钱取决于卖了多少。 卖出去

一单，自己能赚40%，剩下的都是上一级代

理商赚，人要足够多才能赚到钱，需要不断

发展代理来平摊成本。 ” 另一红包封面代

理商向记者表示， 一般有想法干该副业的

人都是成为代理商。

多位代理商表示，邀请分销，成为代

理，需要先下载微店店长版APP，进行实

名认证；随后进入代理商提供的链接，选

择 “申请全店分销” ， 即可成功办理。

“之后便在APP上进行商品管理，把相关

封面图生成链接， 发到各种社交媒体上

宣传，有人要买，直接购买即可。 有人买，

你就可以抽佣金。 此外，也可以自己制作

红包封面，然后挂店铺销售，但可能操作

较为麻烦。 ”

记者发现，代理商还可以进行“改价

操作” ，改价幅度不能超过原价的2.5倍。若

要进行批量改价，每次只能改50个。

摆摊生意正兴起

春节期间，摆摊尤为盛行，随处可见卖

饰品、花灯、布偶玩具的摊贩。

河南郑州

一位卖花灯的摊主向记者介绍：“我过年摆

摊已经两年了，无论是在小县城还是在新一

线城市，都卖过。 过年摆摊卖花灯，可能会赚

钱，可能会保本，但肯定不会亏钱。 去年过年

我们三个人三天共卖了346个花灯！ ”

定价方面，该摊主表示，建议开始定价

高一点，重点在盈利，后续根据行情再进行

调整，最后不亏就可以。

“我主要是卖娃娃， 通过红绳拉拽抽

‘盲盒’ 娃娃，过年4天收入超过6000元。

第一天在路边卖，赚了300元；第二天在庙

会租摊位卖， 收入1700元； 第三天收入

2600元；第四天小公仔比较多，降价卖了

2100元。 纯盈利超过2000元，最后还剩下

了几十个公仔。 ”另一位河南摊主说，过年

感觉很无聊，摆摊打发时间之余，还能趁红

利期挣钱。 “主要是家里闲置的娃娃太多

了，可以通过这种方式变现，第一次摆摊还

是很成功。 ”

但也有一些年轻人摆摊“创收” 不尽

如人意。 两位卖花灯、娃娃等的年轻人向

记者表示：“我们摆摊晚了， 没抢到

最佳时机， 整体销售情况不是

特别好。 ”

丰收年遇滞销

电商直播带火赣南脐橙

●本报记者 欧阳春香 张韵

云雾缭绕的雨后山间里，近百亩的脐橙树上还悬挂着雨珠。

放眼望去，漫山遍野都披着一层青翠外衣。在这样的一片脐橙果

园里，2023年11月，一场与东方甄选合作推出的脐橙直播活动，

短短一天时间就销售脐橙超过20多万单。

“一开始没想到会卖得这么火爆。 ” 谈起和东方甄选的合

作， 江西省赣州市安远县沃德丰电商企业负责人曾腾霏对中国

证券报记者表示，自2023年11月1日赣南脐橙统一开摘以来，公

司累计销售脐橙约700万斤，春节期间还在通过电商销售脐橙。

每年公司脐橙的电商销售额为3000万元-5000万元，近三年每

年销售额保持20%的增长。

在如今的赣南脐橙园，手机俨然成为“新农具” ，将树梢上

的一颗颗金果子呈现在消费者眼前，助力脐橙销往世界各地。在

电商发展浪潮下， 包括脐橙在内的各式农产品纷纷“上网” 销

售，为农产品销售开辟了一条新渠道。

电商助解滞销愁

“去年雨水格外充足，所以大家种的脐橙都是大丰收。”江西

省赣州市信丰县的一位脐橙种植大户温先生告诉记者，2023年

他承包的近百亩果园共收获脐橙22万斤，几乎是2022年的2倍。

然而，大丰收的喜悦并没有持续太久。 由于普遍丰收，市场

整体供大于求，脐橙出货价很快出现大幅下降。“刚开始都是两

三元一斤批发出去，后来一斤只能卖到七八毛钱了……” 温先

生感慨道。 被问及主要销售渠道时，温先生表示，主要是依托过

去积累的一些分销商渠道， 其中电商渠道的出货量约为八九万

斤。 虽然电商整体占比大约只有三成，但“要是没有电商这部

分，这几万斤可能要滞销了。 ”

对于此次丰收年里的脐橙滞销窘况， 电商在一定程度上起

到解困纾难的作用。“通过电商渠道销售的脐橙量有几十万斤，

主要是在一些微信小程序商城销售。 ” 江西省赣州市信丰县的

一位从事脐橙分销的李女士说，“直播也会做，就是自己拿个手

机在果园里直播，很简便。 ” 江西省赣州市寻乌县一家脐橙工厂

负责人魏先生表示，其公司2023年脐橙销售季里的线上销售金

额达到千万元级别。

电商销售模式几乎渗透到赣南地区脐橙销售网络的每根毛

细血管， 也吸引了像赣州云山农业发展有限公司负责人孙磊这

样的大学生返乡创业。 2020年，孙磊和几位同乡回到家乡安远，

把返乡销售脐橙的创业经历拍成视频发到抖音、 视频号等短视

频平台， 通过短视频和直播带货的方式， 已经帮助农户销售了

500余万元的脐橙，与他们合作的农户数量达到50多户。 “乡村

振兴需要年轻人，希望通过年轻人把家乡的产品带出去。 ”孙磊

在直播时说。

实施“村红村播” 培训计划

脐橙销售，一头连着市场，一头连着果农。

为了让更多果农搭上电商销售“快车” ，赣州市多地大力发

展直播电商新业态，探索“电商+直播” 产业链发展道路。 安远

县建成集培训、孵化、展示、交易、办公、仓储等功能于一体的电

商产业园，深入推进国家电子商务进农村综合示范项目建设。信

丰县支持国家级赣南脐橙大市场电子商务创业孵化园建设，鼓

励电商直播基地建设。如今，手机已成为果农的“新农具” ，电商

销售已经成为新农人的“新农活” 。

安远县东江电商产业集团副总经理叶峥洋介绍， 为优化农

村电子商务公共服务体系建设，壮大新媒体电商人才队伍，安远

县大力实施了“村红村播” 培训计划，完成83期9829人次电商

培训，实现18个乡镇直播培训全覆盖，全县约2万人从事电商行

业。 在直播电商的带动下，安远县2023年1-11月网络零售额突

破7.9亿元，是2022年全年的2.4倍。

2022年12月，安远县开展了安远最强主播大赛暨“我为家

乡农产品代言”公益助农抖音短视频大赛。此次大赛吸引了100

多名主播报名，孙磊获得了安远最强主播大赛一等奖。“决赛将

直播间搬到赛场，利用抖音直播平台，通过介绍、试吃等不同形

式，向外界推介、销售赣南脐橙。 整个比赛期间销售额达100多

万元，其中决赛直播2个小时突破30万元。 ”孙磊说。

从“一棵脐橙树相当于三头猪” 再到“用一颗金脐橙转动

致富产业链” ，数据显示，2018年到2022年，赣南脐橙电商渠道

销量占比由21.35%增加到35.07%；2020年至2022年连续三年

电商销售金额超过80亿元。

销售火爆

记者在河南南阳商超走访时发现，

作为河南人年夜饭或酒席上不可或缺的

硬菜， 不少商超已经将 “扣碗”“八大

碗”的预制菜产品搬上了货架。

“酒席上‘八大碗’ 不能少，但是备

料、炸料过程比较耗时，烹饪时的扒、焖、

酱、烧、炖、蒸等方式也很复杂。 ” 正在超

市选购“扣碗”产品的徐先生说。

“这些扣碗卖得可好嘞！ ” 河南南

阳一家超市销售人员告诉记者，“扣碗”

类预制菜产品平常卖得就不错，过年前

销量更是增长了好几倍。

除了具有河南本地特色的“扣碗” ，

以 “霸王鳖鸡”“佛跳墙”“羊蝎子”

“猪肚鸡” 为代表的高端预制菜产品也

成了各大商超的“新春宠儿” 。“这些预

制菜品都是近期上架的， 过年备货量多

了，卖得也越来越好。 ”北京某商超售货

人员告诉记者。

以“佛跳墙” 为例， 梁晨分析称：

“‘佛跳墙’ 制作流程费时费力，多种原

料、食材的烹饪过程不尽相同，普通消费

者不太会在家里自行制作， 且这类大菜

具有典型的节日和聚会属性， 消费场景

偏单一，日常复购频率不高。 ”

目前商超销售的年货预制菜类别较

多，有速冻盆菜、熟食礼盒、腊味肉制品、

速冻面点面食等。 在品牌方面，记者看

到超市销售的中高端预制菜品主要来自

一些知名餐饮品牌，如“老诚一锅”“陶

陶居” 等。

此外，记者在走访时发现，龙年年

夜饭市场火热，不仅预订量爆满，不少

餐厅推出的年夜饭预制菜礼盒，也颇受

欢迎。 全聚德推出了年夜饭预制菜礼

盒， 其礼盒规格在1500克-7540克不

等，售价在388元-1888元。 据门店销售

人员介绍，顾客现场下单，门店制作好

后会通知顾客取货，产品冷冻保存保质

期为9个月。

记者从海底捞获悉， 在2月10日到

17日的8天假期里， 海底捞共计接待顾

客约1300万人次，较去年春节初一到初

八增长超35%。其中，西安海底捞的春节

接待量居全国城市排行榜第一， 共计服

务顾客超过65万人次， 海口、 三亚、北

海、福州、厦门等南方旅游城市普遍迎来

40%以上的客流增幅。

预制菜抢占年夜饭餐桌“C位”

“霸王鳖鸡”“佛跳墙”“羊

蝎子”“猪肚鸡” ……一道道预制

菜成为年夜饭的“镇桌硬菜” 。 春

节期间， 中国证券报记者走访发

现，预制菜食品颇受消费者青睐。

“现在图方便， 买一些炸好的豆

腐、酥肉、牛肉丸子，年夜饭做‘八

大碗’方便。 ” 河南南阳河街上一

家清真“过油菜”店顾客表示。

安井食品董秘梁晨向记者表

示，标准化、规范化的预制菜能够

降低餐饮成本、提升出餐效率。 随

着我国餐饮连锁化程度逐年提

升， 餐饮产业的工业化程度不断

提高将成为发展趋势， 预制菜在

餐饮行业渗透率将进一步提升。

●本报记者 罗京

见习记者 杨梓岩

加快布局

“总结国内外的发展经验，预制菜

从制作形式来看，主要包括即食类、即烹

类、即热类和即配类。 从产品最终形态

来看，主要包括罐藏食品（罐头食品）、

冷冻冷藏食品。 其中，冷冻冷藏食品中

的冷冻调理食品是目前资本市场关注的

主要产品形态。 ” 中国食品发酵工业研

究院标准与数字化部副主任仇凯告诉记

者，超市供应的冷冻鱼丸、菜肴等产品的

工业化已经相对成熟，并建立了相对完

善的标准。

记者注意到，龙头企业安井食品旗

下预制菜肴板块发展势头强劲。2023年

上半年，安井食品速冻菜肴制品共营收

22亿元， 营收贡献率超过速冻鱼糜制

品排到了第一，较2022年同期增长了

58. 19%。

梁晨介绍，目前，安井食品速冻菜肴

制品业务包括安井小厨、安井冻品先生、

原有安井主品牌菜肴类产品及水产预制

菜板块。 冻品先生重点打造酸菜鱼和牛

羊肉卷，安井小厨聚焦小酥肉和荷香糯

米鸡，持续进行大单品培育；同时公司还

将安井、安井小厨品牌分别授权子公司

新宏业、新柳伍使用，复用安井现有经销

商渠道推动小龙虾业务尤其是调味小龙

虾产品实现业务增量。

不少上市公司也加速布局预制菜

板块。 龙大美食、广州酒家、金陵饭店、

全聚德等老牌餐企纷纷在投资者互动

平台回应称，将进一步在预制菜赛道发

力，满足市场需求。 食品金属包装龙头

企业奥瑞金也跨界布局预制菜板块，与

合作伙伴大董、大洲新燕推出高端预制

菜产品。

中国连锁餐饮报告显示，2023年我

国预制菜市场规模将达5434亿元，2026

年将突破万亿元，年均复合增速超20%。

不过，中国烹饪协会会长杨柳表示，

经过深入调研消费者需求发现，预制菜

用户的痛点集中在食品安全、健康、新鲜

和口味还原等方面。 未来，预制菜产业

还需要新产品、新形象和新技术共同形

成发展合力。


