
深圳到苏州 冷链物流公司 海鲜生蚝冷链运输 整车零担

产品名称 深圳到苏州 冷链物流公司 海鲜生蚝冷链运输
整车零担

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 广东踏信:安全送达
公司定位:深圳
服务对象:奶油

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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魔幻的年代，选择赚钱的产品很重要

2021年是很魔幻的一年，生意难做，冻品经销商尤其难。自9月份进入冻品行业的传统旺季以来，“
涨声”基本没有间断。冻品厂家不是在宣布涨价，就是在即将涨价的路上。原材料涨、原辅料涨、
耗材涨⋯⋯不涨厂家就亏钱，经销商对于上游很多产品跟着涨表示理解。

但现实情况却是，终端动销差，下游不敢涨。对于冻品经销商们来说，谁先涨谁没销量，在消费疲
软的大环境下，涨价的压力一下传导给经销商，让人接受不了。

不止这些，经销商难做还体现在很多方面，比如，对厂家实力不了解、选不到有前景的产品、很难
和厂家利益捆绑等等。以致于很多经销商开始疑惑：冻品生意还能做么？

艾瑞咨询数据显示，中国冻品市场规模已经达到1393亿元，98%消费者购买过速冻食品。8亿懒宅人
群，900万餐饮门店连锁升级，6000亿外卖市场标准化出品需求⋯⋯种种迹象表明，中国冻品市场正
在迎来它好的时代。

此外，冰箱、手机、电商等基础设施建设在下沉市场基本完成，新基建的普及带来生活品质的提升
，细分食材特别是肉类、海鲜等冻品迎来启动期。消费者从过去吃调料“面疙瘩”的时代，进化到
吃原料“肉疙瘩”的时代。



△图片来源：逮虾记

当吃点好的优质蛋白成为消费者的共同追求，以虾蟹为代表的水产食材自然越来越受欢迎，中国有2
800+县城 ，3000+农贸冻品批发市场，虾滑还没有真正走进去，很多人还没有吃过虾滑，“人有钱
了，多大的市场都能吃出来”。

据说14亿中国人一口气吃掉了全球2/3的虾。蓬勃的需求，多元的场景，虾滑的前景不可估量。牛晓辉表
示，背靠火锅这个大品类大市场，虾滑成长空间巨大，至少是千亿级别赛道。
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单厂单品，效率优势突出

但到家市场的落地要攻克两个问题：好虾滑的标准是什么？以及如何覆盖更多的人群和场景？在人士看
来，一款好虾滑，首先需要“严分级、严品控、严配比、严锁鲜”的四严工艺还原鲜虾口感。众所周知
，产品是企业的生命之源，任何一个企业都要把产品放在位。其次，好虾滑还需要煎炒烹炸都行，能解
锁应用新场景。虾滑诞生于火锅，但虾滑的应用不止于火锅，是一个全能型选手，它实际上是升级版的
虾蓉，口感更Q，味道更鲜，在小红书、下厨房等美食聚集社区，各大博主创造了充满想象的虾滑美食
，煎炒烹炸十八般厨艺展露无遗，好虾滑的应用场景是不设限的。再者，有多规格产品组合更方便新体
验，适应多元重叠消费场景。

△图片来源：逮虾记

逮虾记作为来自广西北海的虾滑制造企业，也是业内唯一一家专注虾滑大单品的食材供应链企业，
用短短两年时间做了几件大事。

1

生产上，逮虾记投资5亿在北海建造88亩虾滑制造工厂，两期工厂8条生产线，每天虾滑产能可达200吨，
这种单厂单品模式，、专一，生产效率比一般工厂要高很多，更具有拿到集成订单的优势，给市场提供
性价比更高的产品。

2

研发上，逮虾记投资1000万建立的虾滑研发中心，把原料分为A1、A2、A3三级，通过色谱比对实施快速
分级，还原鲜虾口感。

3

业绩上，1年半内销量实现了0到8个亿，2年时间销售业绩有望突破20亿，3年冲击IPO，成为虾滑产业的
企业，重塑虾滑行业新格局。

△图片来源：逮虾记此外，逮虾记依托现有资源，推出了C端首批4个系列5支单品，高、中、低多重产
品组合，涵盖了客单价150元~15元各个层级的消费市场，让所有渠道代理人都能找到适合自己的产品。
为了让产品更好落地，逮虾记种草“大师创意菜+网红创意菜”新吃法，联合多家机构，展开大师创意



中国菜活动，邀请百名guoyan大师、网红博主，围绕虾滑进行菜品研发，使得小小虾滑在5万亿中国餐饮
市场幻化出N种生机，加大对市场的教育。牛晓辉说，逮虾记的愿景是让14亿中国老百姓吃上好虾滑。
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投入亿元做宣传，与经销商协同共生

不仅如此，在消费市场从“人找货的时代”转向“货找人的时代”，逮虾记变单一的线下“单兵作
战”为线上线下、公域私域一体化的“海陆空联合作战”。

在相对保守、营销策略稍显落伍的速冻食品行业，逮虾记耗资亿元营销费用，兼顾线下商超地推、
冻品市场宣传，加大网络媒体投放，360°无死角广告输出，做到消费者在哪儿信息铺到哪。

△图片来源：逮虾记

不仅通过两微一抖、kuaishou、小红书、B站、公域、私域全媒体矩阵布局，与消费者进行线上互动
，引导消费者进行首尝并分享、传播，全媒体投放，引领家庭消费新场景。

还有500万冻品市场线下投放，实现多平台露脸；进军预制菜，突进全国KA商超。未来，逮虾记会
加大预制菜研发，让14亿中国人尝到方便快捷的虾滑预制菜。

牛晓辉说，购买不是生产能力驱动的，而是消费需求驱动的。谁能优先挖掘到消费者的真实需求，
谁就握住了进军“大厂”的hao码牌。中国批成功的品牌，都是“厂牌”。工厂因为具有生产能力，
所以慢慢形成了自己的品牌。

未来的品牌，是能把消费者需求翻译成供应链语言的“翻译者”，而不是具备生产线的“生产者”
。就像元气森林翻译了消费者减肥需求，创造了0糖气泡水，在没有工厂的情况下就能卖10亿元。逮
虾记翻译了消费者的蛋白需求、健康需求，深耕虾滑，这是业绩裂变的原点。
    

为了在1厘米的宽度挖1000米的深度，在上下游各个环节重仓资本：上游5亿建厂5亿集采；中游26个
省级配送中心，20个城市办事处+Saas系统，数字化运营；下游2.5万家餐饮客户。

逮虾记升级中端销售服务，变冰冷的F2B2C为共生的F+B+C。把过去以货为中心、生产力为王、工
厂到商家到消费者影响力层层削弱的关系变为以人为中心，消费需求为王，工、商家、消费者的利
益捆绑在一起，让能力折叠。未来三个月，要招募1000家渠道合伙人，共同开辟终端市场。

△图片来源：逮虾记过去，厂家签约经销商，签约那一刻起关系就结束了，现在，签约那一刻关系才刚
刚开始。逮虾记不仅要帮经销商卖东西、教经销商卖东西，还要和经销商的利益紧紧捆绑在一起，共同
挖掘消费需求。经销商是逮虾记亲密的运营商，协同共生的好伙伴。
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