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作为快餐巨头的核心产品，薯条的重要性不亚于汉堡和可乐，当下薯条正在从“快餐配角”向“美食主角”转变。笔者注意到，在消费端，薯
条专卖门店如雨后春笋般冒出，甚至出现消费者排队一两个小时购买的现象。在生产端，国产的薯条供应链正在崛起，马铃薯育种和加工技术
的提高也在不断赋能这一产业的发展。

从产业发展的角度来看，薯条作为当下儿童以及新生代最青睐的品类之一，整体产业发展蓬勃。
中国食品产业分析师朱丹蓬表示看好此赛道，“现下中国的薯条市场已经进入良性有序的发展阶段。而随着薯条原料和加工制造的‘国产

化’，整体成本也在下降，产业也将进一步扩大。”

“去码头整点薯条”，已经成为当下年轻
人中流行的梗。90后消费者许先生表示，自
己从小就喜欢吃薯条，并展示了从不同门店、
不同品牌薯条实物到不同形态、不同材料薯
条文创的图片。这一切都充分说明了新生代
消费者对薯条的热衷程度。

笔者观察到，在江浙地区，某薯条品牌的
门店前总是有不少人在排队等待。其官方公
众号信息显示，该品牌目前在中国的门店数
量已突破100家。值得注意的是，2024年1月
初其在中国的门店近40家，也就是说不到1
年的时间里，其门店数实现了翻倍增长，且目
前仍在全国不断开新店。

清华大学品牌爆点战略营销顾问孙巍认
为，薯条作为西餐的常规食品，进入中国市场
已久，具有广泛的群众基础。同时，某些品牌

结合门店特色潮流，推出了独特的口感风味，
受到了年轻人的尝鲜和关注，未来在中国市
场的潜力巨大。

实际上，薯条作为一种受欢迎的休闲小
吃，如何结合门店特色进行精细化运营是
一个值得思考的问题。对此，精酿酒吧的
老板朱霖表示：“薯条与汉堡之类的主食一
起出售已经成为常态，还可以和精酿、鸡尾
酒、茶饮搭配形成互补。大家都在卷味道、
卷创新，甚至还有一些店推出与蛋糕、冰淇
淋结合的创意菜品，以此提高单品的价格
与利润。”

在当下，本土薯条专卖门店品牌也在不
断加速扩张。从经营模式来看，大多数薯条
专卖门店为档口店模式，坪效较高。笔者观
察到，这类门店不设堂食区域，以外带为主，

门店的占地面积不大，以10—20平方米的小
店较为常见，人员安排只需要2—3人，租金和
人力成本相对较低，但一份薯条售价在15—
45元不等。

与此同时，“汉堡+薯条+可乐”搭配出售
的西式快餐品牌如麦当劳、百胜中国、华莱士
和塔斯汀则在下沉市场不断拓店，门店数量
也有所增长。

在品牌不断扩张的背后，薯条的需求量
也在逐年增高。根据智研咨询《2025—2031
年中国薯条行业市场行情监测及投资机会预
测报告》，2023年中国薯条需求量为54.76万
吨，而2014年，这个数字仅为34.59万吨。在
业内看来，薯条门店遍地开花的背后，不仅是
消费者的需求量攀升，更是薯条产业链进一
步整合后更加完整的表现。

薯条市场潜力大1

从上游马铃薯的种植到下游的薯条消
费，托起薯条这门生意的是一条长长的产
业链。

事实上，作为下游连锁餐饮的超级大单
品，薯条在全球都有较大的需求量。根据某
市场研究公司发布的《2024—2032年全球炸
薯条市场报告及预测》，全球薯条市场在
2023年达到了近 271.3亿美元，并且在
2024—2032年预计将以6.30%的年复合增长
率继续增长。

孙巍指出，薯条仅是薯制品的品类之一，
但通过口味、形状等创新，马铃薯可以制作很
多SKU。“由于薯条具有丰富的味蕾体验，对
于消费者来说容易‘成瘾’，适合年轻人情侣
约会、伴手零食、Citywalk、读书看剧等多个场
景。因此，前期可以主打‘潮流文化流行趋势
’，吸引年轻人尝鲜，中后期重点发展会员和
圈子文化，培养‘成瘾’习惯。”

笔者注意到，在过去相当长一段时间内，

国内的薯条供应都是外资企业占据主导地
位。但当下，越来越多的本土薯条供应链企
业如蓝顿旭美、雪川食品、凯达恒业等逐渐崭
露头角，加码国内冷冻薯条市场的布局，并开
始与国际巨头争夺市场份额。

投资了凯达恒业的黑蚁资本相关人士表
示，此次投资不仅考虑到相关市场增长可观，
还考虑到供给端的生产效率，即在食品及餐
饮供应链，薯条及薯制品是一个高度自动化
的品类。

在业内看来，尽管国内马铃薯产业链相
对完善，但在加工比例、品种培育等方面，与
发达国家相比仍有差距。例如中国的马铃薯
加工比例相对较低，仅约12.5%，远低于发达
国家的60%至70%。再追溯到上游，国内马铃
薯种植技术和管理方面还有提升空间，包括
提高单位面积产量、改善品质以及降低生产
成本等。

据上述投资人介绍，在食品及餐饮行业，

布局大单品投资的逻辑可以从供需两个层面
解释：在需求端，大单品往往意味着受消费者
喜爱、消费频次偏高、偏基础与刚需的品类，
这些都意味着该品类的发展有更广泛的成长
空间。在供给端，下游稳定且广阔的需求能
够帮助上中游快速提升供给水平，使大单品
的生产加工不断提升工业化效率，同时又能
持续地帮助下游终端品牌提升该品类的渗透
率，扩大市场空间。这是一个正向的循环，而
且往往成为大单品的品类，起初的生产也相
对更标准化。

笔者了解到，一个土豆从田间到加工成
为冷冻薯条的过程相当复杂，生产线相关的
设备和工艺的调整环节所反映的正是薯条产
业的供应链管理水平。此外，上游马铃薯的
种业创新也尤为重要，其产业技术研发涉及
种质资源精准鉴定与基因挖掘、生物育种与
数字化育种、智慧化精准管理、晚疫病和土传
病害综合控制等方面。
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实际上，“薯条热”的背后是整个产业的
“国产化”变迁，是一场贯穿农业、工业与全球
贸易的深刻变革。

业内人士指出，此前受制于原材料的品
种、产地和生产规模，以及连锁快餐巨头对

供应链的要求，
亚洲大部分

国家只能选择进口冷冻薯条。但面对气候
变化、供应链不稳定等因素，快餐连锁企业
都在试图加大对种植基地的直接投资，建
立智能化的供应链追溯系统，以确保稳定
的原料供应。

从相关数据来看，在2022年，中国首次成
为冷冻薯条净出口国，这标志着在全球薯条
产业中地位的转变。不仅凸显了中国在全球

薯条市场中日益增长的影响力，也引
领着从田间到餐桌的产业变革。据
悉，此前马铃薯速冻薯条生产不仅要
求原料专用化，对成套生产加工设备
也有较高的要求，长期以来我国大型
成套马铃薯速冻薯条生产线完全依赖
进口。

然而，上述投资人指出，外资企
业在薯制品加工行业积累了诸多优势，比
如薯种的研发优势、大订单农业及成熟食
品工业化的效率优势、下游薯制品食用历
史更久的市场优势等，值得本土企业学习
和借鉴。

据了解，肯德基、麦当劳的主要供应商
辛普劳、麦肯食品等外资企业进入中国后，
带来了成熟的技术，国产企业紧跟其后，逐
步建立工厂和产线。相比于外资在华建厂
往往只设计单条产线不同，有企业在落地之
初就在同一厂区规划了多条产线，且尝试搭
建自有团队。

值得注意的是，近年来，在科技创新的赋
能下，鲜薯育种技术不断改善，生产能力也得
以增强。据了解，农业农村部和财政部对现
代农业产业技术体系的持续投入，特别是对
马铃薯产业的支持，也为薯条产业的发展提
供了科技支撑。

中国农科院蔬菜花卉研究所研究员徐建
飞在接受媒体采访时表示，为了避免被国外
品种“卡脖子”、推动马铃薯种业自立自强和
种源自主可控，国内马铃薯种业不断加强以
加工专用品种和早熟鲜食品种的培育和推广
为主的种业科技创新，并正在将新育成品种
投入生产线评价测试。

（黎竹 刘旺）
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