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从地域品类、品牌路径到门店经营模型

我们不试图回答“哪个米粉品牌最好”，也不追求穷尽整个行业的数据。我们
更关注：一碗米粉，如何变成一门能够持续经营的生意。
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一个775亿元的市场，
仍在快速汰换
米粉已经不是一个小品类，而是一个高度分散的大市场。

775 亿元
2024年米粉品类市场规模，同比
增长8.4%

34 万+
截至2025年3月，全国米粉门店数
量

836 亿元
红餐产业研究院对2025年的市场
规模预测

新店仍在大量进入

8万+
截至2025年7月的一年内，新开米粉门店超过8
万家。

但总量仍出现净减少

-4,611
同一统计口径下，门店净减少4611家，赛道进
入高频汰换。

问题已经不是“米粉有没有市场”，而是“什么样的米粉生意，更容
易长期成立？”

明稻行知 · 餐饮赛道经营观察

不同机构分类口径存在差异，本报告更关注共同指向的经营信号。

资料来源：红餐产业研究院/红餐大数据（新华网，2025）；CBNData米粉产业报告（澎湃新闻，2025）。
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米粉不是一个品类，
而是一张地域风味地图
中国米粉最大的特点，是极强的地域性。地域决定味型，也影响品牌的认知方式、消费习惯与复制路径。

地域 代表品类 产品特征 经营观察

云南 过桥米线、砂锅米线 汤底 + 丰富配料 全国化较早，连锁基础成熟

广西 桂林米粉、螺蛳粉、牛肉粉 卤、汤、酸辣风味丰富 本地消费基础深，细分品类多

湖南 常德牛肉粉、长沙米粉、鱼粉 鲜湿粉、浇头、汤粉 地域认知强，品牌化仍在继续

江西 南昌拌粉、汤粉、炒粉 拌粉 + 瓦罐汤组合突出 近年不断走出江西

新疆 新疆炒米粉 浓酱、重辣、现炒 年轻客群突出，单品势能强

港式 港式米线 浓汤、配料丰富、自选组合 客单较高，购物中心模型突出

地域，是米粉最大的产品资产。
但地域本身不会自动转化为商业价值。

真正需要解决的是：如何把一个当地人熟悉的味道，变成外地消费者也能理解、愿意尝试、能够复购的产品。

地方性解决“差异化”，品牌经营要继续解决“可理解、可复购、可
复制”。

明稻行知 · 餐饮赛道经营观察
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米粉正在经历三次
“经营重做”
今天的米粉品牌，已经不只是把地方小吃搬到另一个城市。

01
地域名片化

从“湖南米粉、江西米
粉”，走向“常德牛肉
粉、南昌拌粉、新疆炒
米粉”。

地方越具体，品类认知
越清楚。

→

02
单品细分化

汤粉、拌粉、炒粉；牛
肉、鱼粉；酸汤、麻
辣、原汤、浓酱。

成熟赛道的机会，常来
自更清晰的小切口。

→

03
经营模型化

重新设计产品数量、厨
房结构、门店面积、人
员、供应链、外卖和加
盟模型。

从“好不好吃”，走向
“能否赚钱、能否复
制”。

米粉品牌化的下一阶段，
本质上是经营模型竞争。

明稻行知 · 餐饮赛道经营观察
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八个品牌，
八种不同的经营路径
本页样本用于观察不同经营路径，并非品牌排名或加盟推荐。

品牌样本 代表品类 值得观察的经营路径

蒙自源 云南米线 规模化供应链、多店型、多场景布局

阿香米线 云南米线 购物中心品质快餐路径

肥汁米蘭 港式米线 汤底、浇头、小食、饮品共同提升一餐价值

霸蛮 湖南米粉 餐饮门店与零售产品协同

五谷渔粉 鱼粉 供应链、标准化与加盟复制

三品王 广西牛肉粉 区域深耕、门店密度与生产配送基地

子固路拌粉 南昌拌粉 地域文化 + 拌粉/瓦罐汤组合向外扩张

啊臻味道 新疆炒米粉 强味型、强单品，从地方消费走向跨区域市场

蒙自源

官网披露：160+城市、
2000+门店。
并形成标准店、精品店、外
卖店、高校店等多种店型。

肥汁米蘭

官网披露：80+分号。
覆盖上海、深圳、北京、杭
州等核心城市商圈。

三品王

截至2024年9月底，广西
262家。
并拥有原物料配送与生鲜米
粉生产基地。

真正应该研究的，不是“谁开得最多”，而是“它为什么采用这种经
营结构”。

明稻行知 · 餐饮赛道经营观察

资料来源：蒙自源官网（2026访问）；肥汁米蘭官网（2026访问）；南宁吴圩国际机场公开品牌介绍（截至2024年9月）。
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一碗米粉，至少存在
五种门店经营模型
产品相似，并不意味着门店模型相同。真正决定生意结构的，是客群、场景、成本与复制方式。

01 大众高频型

刚需 高频 性价比

依靠稳定客流、合理成本和高效率。首先解决：
每天有足够多的人来吃。

02 商场品质快餐型

环境 体验 完整一餐

进入购物中心后，环境、服务、小吃、饮品与呈
现都成为价格的一部分。

03 地域爆品型

地方风味 强单品 强记忆

优势是快速形成认知；核心风险是：尝鲜之后，
能否形成稳定复购。

04 标准复制型

供应链 少厨师 易操作

后台完成更多加工，门店完成最后制作。关键在
效率与“现场感”的平衡。

05 餐饮 + 零售型

到店 到家 零售 多场景

零售不只是增加销售渠道，也可能成为品牌传播、供应链规模化和新市场测试的工具。

米粉经营正在从“开什么粉店”，逐步走向“选择什么样的经营模
型”。

明稻行知 · 餐饮赛道经营观察

产品只是模型的一部分。
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2026，我们重点关注
米粉赛道的五个变化
赛道没有发生根本改变，但经营逻辑正在重新排序。

01 地方风味仍是新品类的重要来源
南昌拌粉、新疆炒米粉、常德牛肉粉等不断被重新表达。未来的新机会，很可能仍然藏在地方。

02 “一碗粉”开始向“一顿饭”变化
小吃、配菜、饮品、套餐的价值，不只是加SKU，而是提高客单与消费完整度。

03 标准化继续深入，但“现场感”重新变重要
问题从“要不要标准化”，变成“后台标准化到哪里，门店现场保留什么”。

04 门店越来越需要轻量化
低客单、高租金、高人工持续约束模型。蒙自源已公开20㎡外卖店、高校店等小店型。

05 从“跑马圈地”回到单店质量
高开店与高退出同时发生。最终决定品牌能否走远的，仍是一家店以及一批店能否稳定赚钱。

面积更有效、岗位更少、动线更短、出餐更快——“轻”正在成为米
粉模型的重要能力。

明稻行知 · 餐饮赛道经营观察

资料来源：蒙自源官网店型信息；CBNData米粉产业报告（澎湃新闻，2025）。
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米粉生意真正要解决的
五个经营难题
赛道足够大，不代表每一种米粉生意都容易成立。

01 地域特色，如何变成消费者认知？
进入新城市后，消费者首先要理解“这是什么、为什么值得吃”。地域文化只有转化为清晰的产品认知，才具有商
业价值。

02 低客单，如何撑起门店模型？
低客单意味着租金、人效、翻台、出餐都更敏感。关键不是简单涨价，而是让一碗粉变成更完整、更有价值感的一
餐。

03 一个爆品，如何支撑持续复购？
第一次为什么来，与第三次、第五次为什么还来并不相同。核心单品、丰富度、价格结构与消费频次必须重新平
衡。

04 标准化，如何不牺牲现场感？
连锁要求稳定复制，消费者又在意热、鲜、现煮、现炒、汤感和锅气。必须设计：哪些标准化，哪些留在门店完
成。

05 门店能赚钱，为什么还是难复制？
复制涉及选址、面积、投资、人员、供应链、流程和店长能力。最终要回答：复制的是一家店，还是一套经营模
型？

米粉赛道下一阶段真正比拼的，不只是产品差异，而是经营模型的完
整度。

明稻行知 · 餐饮赛道经营观察
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成熟的米粉赛道，
仍然存在四类经营机会
机会已经从“有没有市场”，转向“怎么把生意重新做一遍”。

明稻行知 · 餐饮赛道经营观察

重新发现地方品类
未来仍可能不断出现：地域风味 × 明确单品 × 现
代门店。

真正的机会不是重新发明米粉，而是用今天的方式
重新表达一个已经存在几十年的地方味道。

01 重新设计“一顿饭”
从单粉向粉+小吃、粉+配菜、粉+饮品、粉+套餐延
伸。

重点不是菜单越来越厚，而是在不破坏效率的前提
下，提高一顿饭的经营价值。

02

重新设计小店模型
更小面积、更少人员、更短动线、更高人效。

真正优秀的小店并不是单纯投入低，而是整个经营
结构更轻。

03 先成为区域品牌
区域密度更容易形成供应链效率、消费者认知和组
织管理优势。

对大量成长品牌而言，“区域第一”可能比“全国
都有”更有经营价值。

04

中国米粉赛道经营观察报告 2026 09



明稻行知 · 餐饮赛道经营观察

0 9  /  CO N C LUS I O N

我们真正观察的，
是一门生意如何成立
云南米线、湖南米粉、广西米粉、江西米粉、新疆炒米粉……不同地方、不同味型，
也形成了完全不同的经营路径。

什么样的产品容易形成认知？
什么样的价格能够支撑门店？
什么样的门店模型更加高效？
什么样的区域扩张更加稳健？
什么样的供应链与组织能够支撑复制？

我们不追求把所有品牌、数据和案例全部收录进来。我们更希望站在经营者的视角，理解产品、门店、效率、
品牌路径与复制能力之间的关系。

看清一门生意是怎么做的，
又靠什么成立。

关于「餐饮赛道经营观察」

明稻行知持续关注具体餐饮赛道背后的产品结构、门店模型、经营效率、品牌路径与复制能力。
如果你正在经营米粉/米线品牌，或从事相关供应链、设备与产业服务，欢迎通过「明稻行知」公众号交流一线经营实
践。

说明：本报告基于公开行业资料、品牌公开信息与经营案例进行轻量观察，用于行业交流与经营参考，不构成投资、加盟或商业决策建议。
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