
深圳海吉星到西安 冷链公司 生鲜 熟食 肉类运输 预制菜冷链配送
每日发车

产品名称 深圳海吉星到西安 冷链公司 生鲜 熟食 肉类运输
预制菜冷链配送 每日发车

公司名称 踏信冷链物流（深圳）有限公司

价格 200.00/吨

规格参数 全程温控范围:零下18℃冷冻 0-10℃恒温冷藏
业务类型:整车零担
上门提货:深圳 东莞 广州 佛山

公司地址 深圳市龙岗区平湖街道平湖社区平安大道1号乾
龙物流园1栋103

联系电话 15986619992 15986619992

产品详情
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刘培军把自己的新起点“框定”在了预制菜。正如当年在做冻品贸易的时候，看到了冷链物流行业的痛
点，便一个转身扎进去一样，现在的刘培军对预制菜有自己的判断，这个行业颇具“诱惑力”。首先，
预制菜是国家规划中的重点项目，市场前景广阔；其次，做过贸易转型过生产，又在冷链物流发力多年
，熟悉整个行业上下游各类事情，想做相对简单；再次，疫情反复，冷链物流大受影响，甲方客户订单
锐减，寻找新的出路迫在眉睫，而“快行线”库存大多为预包装食品，属于预制菜范畴，高度契合。为
什么不能在做物流的同时，进行销售渠道的拓展呢？刘培军做预制菜选品中心的想法就此产生。△刘培
军不仅如此，在刘培军看来，预制菜未来的发展会呈现以下几个趋势。

一是产品细分。

“民以食为天，食以安为先”，安全问题是预制菜的首要问题，虽然国家相关法律规章制度对安全问题
有强制要求，但人们对绿色健康的关注不容忽视，当下市场上热销的预制菜分类是按中餐归属的地方菜
系，未来，预制菜应该按人群来分。比如，中老年人喜欢清淡、软糯的口味，应对这类人群，预制菜就
需要利于消化、口味清淡；年轻人喜欢麻辣鲜香有滋味，那这类预制菜就需要把方便、快捷、出味放于
，即热即食，5分钟一道菜，方便上班族做饭，增加他们的幸福感；针对青少年的则需要营养全面均衡，
利于他们的成长。预制菜的未来定向分类，要掌握好不同人群的需求，更加注重产品的研发生产。

二是从产品竞争发展到品牌竞争。



当下预制菜的内卷越来越厉害，加上工艺技术的进步，产品质量越来越稳定，同类产品的差异化越来越
小，价格大同小异，这样下来，品牌的属性就成为关键，好的产品不仅要有好的营销手段，还需要通过
直播、短视频平台、线下品鉴等多种方式，让产品打响度。正所谓：东西好，广告也得好，两好才是真
的好。

三是行业标准化和规模化要求进一步提高。

预制菜不是新业态，早些年的预包装食品类、净菜类都包含在预制菜范畴内。随着十四五规划的出台，
预制菜风口彻底爆发，很多不懂行的人也想趁机趁机捞一把，出现了很多品质低劣食材，这导致预制菜
是“猪狗食”的词语不断出现。所以，未来的预制菜一定会标准化，无论是国家出台的国标，还是行业
自身形成的标准，都会对其进行管控，引导其优胜劣汰。“相信在未来一定会是几个预制菜企业带领市
场前行，后面不断会有新的资本进入，只要大家一起用心做、专心做、良心做，预制菜这个行业一定不
会差。”刘培军说。
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刘培军把自己正在做的预制菜项目叫做“华源甄选地标食材及预制菜选品中心”，简称为“12348”。

即1个共同方向：让预制菜全部上下游参与者挣钱。把健康美味便捷的餐食带到老百姓的餐桌的同时，让
消费者花到合适的价钱，实现多方共赢。

2个明确的目标：实现销售的增长和品牌度的提升。作为平台方选货卖货，需要将的产品集中推广，为一
些不的品牌企业做广告，让更多人知道它接受它，从而产生订单。

3个实现的通道：传统线下销售、新兴线上直播，二合一的模式立体性展示产品，让受众人群更多，信息
交换更便利。

4个核心的能力：买手甄选、卖家分销、行业聚合、园区配套，从源头把关厂家资质、产品质量，同时，
搭建平台管理以及运作网络销售渠道，帮助厂家获取货源渠道，利用合伙人的人脉和行业背景进行资源
整合，力求多方参与者得到想要的触点。

8个合作的模式：签约经销、品鉴研讨、直播运营、个人起号、视频拍摄、业务撮合、会员服务、物业出
租，一套完整的服务串联起客户全部需求。

刘培军说，因为看到了太多的企业死去，也看到了太多企业的诞生发展，所以至今抱着战战兢兢、如履
薄冰的心态去做企业。“之前，总是很骄傲地说快行线在北京有大大小小7个仓，共计3万多平米，可以
想做什么就做什么，但其实自己的苦自己知道，这一个个仓库就是N多资源的浪费，人员管理的成本，
车辆调拨的成本，产品损耗的成本，压得喘不过气”。

这个遗憾在今年12月终于弥补了。北京通州马驹桥的超大综合多温61开门的库房，4.6万平米落地，这是
快行线整合的开始。货物集中了，人员整合了，车辆汇聚了，人、货、场的要素进一步明确，会更加聚



焦市场。

从市场看，2B的业务在逐步平稳或者说减少，2C包裹、社区采购、新零售场景越发增多，服务也要跟进
升级。从2B2C的整合，共享DC的使用率提升，餐饮共配的尝试，一步步试探前行，也在这条变化升级
的路上奔跑。

刘培军说：“失败也是一种激励和经验。可以失败，但不会认输，从一个个不成功的事例上吸取经验，
少犯错误，经验是什么？经验是交学费，真金白银赔出去了，知道疼了，也就改了。任何成功也只是一
时的，因为市场在变化，行业在升级，同行在进步，更加不能固步自封”。
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这是一个“酒香也怕巷子深”的年代，很多企业拥有很好的预制菜产品，但受限于规模或行业鱼龙混杂
等因素籍籍无名，无法被更多人知道和了解。如何解决这个问题？一定是推广，正所谓一推一拉，好的
产品推出市场，需求客户拉进圈子，同时渠道和管道双轨并行。

预制菜的使用场景大多是商超餐饮门店、外卖档口、2C生鲜端，随疫情的反复，一些企业的职工食堂，
员工的年底福利，甚至一些学校的配餐，都在使用预制菜，这就要求大家一定把控好产品的健康，其次
是选好推广方式。

“华源甄选是一个让所有参与者多赢的平台”。

三年疫情，对冷链行业冲击较大。进口产品大量进入中国，各大电商平台、超市卖场、餐饮门店等都主
打进口生鲜产品；但xinguan疫情的传播方式和消杀模式的缓慢推进，直接限制和管控相关各企业的订单
量，而订单量又决定了企业的发展规模，物流要素里面的人货场车等资源亦围绕订单进行变化，终以一
个圆圈的方式，导致冷链企业收入严重降低，很多企业经营困难。

供应链后一定是共赢链，也就是说通过整合优化上下游资源来降低各方参与者的成本是关键，其中定制
化服务也是核心能力的一种升级。

市场始终在变化，供应链公司要在大市场的环境下顺应改变，必须一方面拥有一条完整的标准化的供应
链流程，用于服务标准客户和大众客户；另一方面针对新兴业态，要拥有定制化能力，从客户需求出发
，结合其自身特点和属性，进行配套定制方案，让新兴业态能够脱颖而出，从而树立新的行业和行业服
务准则，逐步变为下一个行业常态。

“也就是说在整合优化传统行业的同时，积极吸收新的行业动态变化，让供应链公司始终跟随市场脚步
”，刘培军表示。
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