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拥有 30多年产业基础的晋江食品正在走出

糖果市场下滑带来的“困局”，不断求新求变，近年
来不断涌现的新产品，让我们看到了晋江食品的
更多可能。

上个月，雅客食品高调推出雅客 v汽水，主
要包括桃花荔枝、海燕凤梨、巨峰葡萄、橙蜜口
味 4种口味，并快速通过全国上千家经销商渠
道，在全国汽水行业占得一席之地。这已不是雅
客食品跨品类推新品，近年来，企业陆续进军休
闲肉制品、瓶装水、汽水、冻干水果、烘焙等多个
赛道。

与雅客食品一样，盼盼食品也在加速扩充版
图。继盼盼小面包、盼盼梅尼耶之后，盼盼食品
借助北京冬奥会迅速将品牌力提升到新的高度，
盼盼每日坚果、冻干方便面、能量棒等多款新品
迅速出圈。“以冬奥会为契机，基于盼盼全国近
20多个生产基地及遍布全球的供应链资源与设
计能力，未来，盼盼食品还将不断进行品类创
新。”盼盼食品董事长助理宋长镇表示。

亲亲食品利用资本，选择跨品类投资的方式
也为晋江食品品类创新提供了新思路。

此前，亲亲食品就接连对原创纯茶空间品牌
“一茶一舍”、精酿厂牌Taste Room、华稼食品、永
璞咖啡、武汉恒润拾运营管理有限公司（知名品牌

“汉口二厂”的母公司）等食品企业进行投资，覆盖
了茶饮、低度酒、燕麦奶技术、咖啡、饮料等多个热
门消费品类。

亲亲食品在 2021年的业绩公告中提到，未
来，企业将继续投资具有快速发展潜力、与集团业
务产生协同作用的消费品公司，促进集团的长期
发展及业务增长。

大企业不断扩展品类广度，中小企业则聚焦
品类深度，强化行业壁垒。有零有食专注于冻干
水果领域；奇峰食品把功能性软糖做到行业领先；
泉利堂不断升级蜜饯生产工艺；爱乡亲在烘焙领
域不断精益求精……

拓展新品类并非就是对旧品类的摒弃，在糖
果、果冻这两个优势行业，晋江企业始终坚持精
益求精。雅客食品围绕“维生素”这个健康概
念，推出了 v9系列功能性软糖；蜡笔小新创新果
冻品类，推出果冻跨界结合的小新酪酪；久久王
食品也在原本强势品类清口糖的基础上，推出了
具备提神、维生素等一定功能的糖果产品……

“中国的市场体量很大，老品类并非就是淘汰
的品类，只需要在原有基础上创新，还是会有很强
的生命力。”不少业内人士表示。

2013年，一款外层为黑色、内里是花色的
遮阳伞，将可高效阻隔超过99%紫外线的L.R.C
涂层首次在伞布上使用的伞具，在全国制伞行
业激起了不小的水花。这款“小黑伞”是由两位

“80后”创立的伞具品牌“蕉下”。
最早让蕉下出圈的双层小黑伞，助力蕉下

打败国内伞界巨头天堂伞，一举成为在线渠道
伞类品牌销售额第一名。数据显示，早在2020
年“6·18”当天，天猫平台蕉下伞类销售额达
681万元，远超排在第二位天堂伞392万元的销
售额。不过彼时的销量，蕉下还不占优势，对比
天堂伞 10万多把的销量，蕉下销量仅有 3.5万
把；但天堂均价不到40元，近200元的均价让蕉
下最终在销售额上实现了超越。

在蕉下出现之前，国内除了“天堂”还没有
哪个品牌占领消费者心智，也没有哪个厂家的
产品，将外层设计为黑色，内层设计为花色。
颠覆性的设计理念加上对产品质量的严格把
关，蕉下很快收获了一批粉丝，并快速发展壮
大。

从伞具这一单品打爆，蕉下从遮阳这一功
能向全品类扩展，陆续推出遮阳帽、防晒服、丝
袜、口罩等产品。近年来，蕉下的防晒产品销售
实现了“全面开花”。蕉下天猫旗舰店显示，目
前蕉下热销第一的口罩售价在 59元至 99元之
间，月销量超 20万个；热销第一的防晒帽月销
量为 9万+，不计算优惠售价在 179元至 298元
之间；此外销量排前的防晒服、全脸防晒口罩，
累计月销量亦超过8万个。

自 2013年推出第一款防晒产品双层小黑
伞以来，蕉下搭建了多元化产品组合，主要覆盖
服装、伞具、帽子、其他配饰、鞋履等。招股书显
示：2019 年蕉下伞具收入的占比最大，为
86.9%，帽子服饰等其他产品的收入占比均不
到10%。而到了2021年，主要品类产品的收入
占比趋于平衡状态，其中服装收入占比涨至
29.5%，墨镜、口罩等其他配饰的收入占比也涨
至25.4%。伞具收入占比则降至20.8%。

从业绩来看，近三年来，蕉下营收实现稳
步增长。招股书显示，2019年至 2021年的营
收分别为 3.8亿元、7.9亿元、24.1亿元，年复合
增长率为 150.1%。2019年至 2021年毛利润分
别为 1.9亿元、4.6亿元和 14.2亿元，毛利率分
别为 50.0%、57.4%和 59.1%。2021年经调整净
利润为 1.4 亿元，近三年的复合增长率达到
162.6%。

晋江探路新“食”代
盼盼冻干泡面、雅客v汽水、蜡笔小新小新酪酪、多能多金冠……近日，晋江食企频频出新品。这些新品的背后是一个个全新的品类，

每一个品类都是晋江食企在探索的新方向。
晋江食品的千亿产业目标无法一蹴而就，不断调整与突破才是其发展的原动力。

本报记者 蔡明宣 刘宁

蕉下伞启示录
本报记者 曾小凤

近日，蕉下控股有限公司（以下简称“蕉下”）向港交所递交主板上市申请。此举在东石制伞圈引发热议。
作为一家从伞具出发，又跳出伞具向防晒和户外领域多品类延伸的公司，蕉下真正走红不过短短几年时间。在这短短几年时间内，蕉下走出的上行轨迹令人侧目。而更让业界关注

的是，蕉下的经营理念——无论是爆品的包装，或者是营销，或者是企业的经营理念，蕉下都与本土伞企截然不同。
对于本土伞企而言，蕉下的模式或许不可复制，但其中的一些独到做法，却可为本土企业所借鉴，从而为东石伞业的重新崛起提供新思路。

正值晋江食品品类拓展的探索期，互联网
品牌也以它们的方式入局食品，在产品同质化
严重的当下，如何“破圈”也成为企业品类扩充
之外需要思考的问题。

正如泉州市壹合食品研究院有限公司总经
理闫肃所言，品类多了，竞争大了，企业间更应
该减少抄袭模仿，专注产品创新、新品研发、管
理升级及食品产业平台基础的打造。

产品创新被企业视为推新的核心。亲亲食
品对果冻进行升级，推出0脂肪的蒟蒻果冻；力
诚食品去年试产的新品果蔬鱼棒则是将企业擅
长的鱼糜制品加工与果蔬进行结合，增加产品
的营养组合，借此提高产品附加值；蜡笔小新的
新品开发主要围绕 0脂肪的功能性方向，添加
奶酪、益生菌等元素的营养化方向，以及类似鸡
胸肉等低热量的健康化方向。

亲亲食品相关负责人表示，未来的食品一
定是更健康的产品，亲亲食品将增加植物提取
类产品，用技术缩短产品配料表，为产品减盐、
减糖、减脂。

整合全球资源投入新品研发。盼盼食品在
德国、日本等多个国家建有产品研发机构，并依
托国家CNAS认可实验室对食品生产运输实行
实时监测；亲亲食品2018年就与国家体育总局
运动医学研究所签订战略合作协议，发挥双方
各自优势，计划合作开发果冻型功能性运动食
品，共同发展大众健身与健康管理市场；久久王
跟江南大学食品工程学院进行对接，在晋江建
立研发基地；有零有食位于三创园的研发大楼
正在紧张的装修规划中。

陈世伟认为，疫情当下，人们对于健康食品
的需求量越来越大，休闲食品不再只是满足于
消费者的口欲。伴随着消费的迭代，一家企业
的产品创新力将决定着这家企业的竞争力。

与先前不同，晋江企业更愿意走出去引进
来学习。盼盼、雅客、亲亲、力诚、有零有食等企
业不断引入国内知名的品牌咨询公司、培训机
构等，如盼盼引入华与华提升整体的品牌战略，
有零有食牵手华夏基石进行内部团队的优化。

一边是企业精雕细琢出新品，另一边是政
府与商协会作为无形的手，也在不断助力。

近几年，晋江打造出了具有行业影响力的
展会——海峡两岸食品交易会，成为产业的一
大标杆；推出食力家b2b供应链线上平台，实现
线下＋线上的“双线融合”；还打造建设了晋江
市食品产业园、晋江食品生产基地、晋江贸易批
发市场等众多平台……

不少业内人士表示，相比以往，如今的消费
者对产品价值有了更多期待。目前，市场上有许
多同质化产品，这类产品对市场冲击很大，晋江企
业必须不断通过产品与营销升级，来摆脱同质化
产品的低价竞争，才能在未来的竞争中赢得市场。

品类创新的背后，是晋江食品寻求产
业发展的更多可能，也是产业链重构，“腾
笼换鸟”的商业布局。

“市场机会总是留给有准备的人。雅
客在饮品市场经历了近十年，在消费迭代
升级的关键期，所有品类都在重做一遍，
雅客也要顺势而为。”谈到最新推出的雅
客维生素果汁汽水时，雅客长白甘泉有限
公司总经理陈铧生表示。

早在十几年前，以晋江为核心，不少
食品企业向外寻求资源整合。盼盼在贵
州、安徽、湖北等地拥有近20个大型现代
化生产基地；雅客则在全国拥有2座工业
园区及6个大型分工厂；亲亲股份目前在
全国也有6处生产基地……

“相比贴牌、租赁厂房而言，雅客通过
自建工厂，可以把控好生产中的每一道程
序、把控供应链，使产品所有成分和配料
都是行业内高标准，通过加强工厂运营管
理，保证出品品质安全。”雅客食品相关负

责人表示。
以一斑窥全豹，雅客投产建厂拓卤制

品的方式，是诸多晋江企业的拓新做法，
既可就地取材，发挥当地供应链优势，也
可保障原有品类有条不紊地进行，不至于
受拓新影响。

比起大手大脚地重起炉灶，有的企业
则采取更为缓和的方式试水新品类。

在大众印象中，以罐头产品闻名的老
牌食品企业乐隆隆，去年建起了宠物食品
生产车间，引进宠物食品生产线，并已承接
若干宠物食品品牌订单，正式投产。同期，
开始布局企业宠物食品品牌“乐檬”。“这并
不冲突，宠物食品是企业在食品领域探索
的新品类，也是企业对发展新增长点的一
个布局。”乐隆隆总经理蔡庆森说。

乐隆隆的做法并非个例，盼盼帮蒙牛、
伊利等代工乳酸菌等饮品，借以提升其在
饮料行业的产品力；爱乡亲长期为三只松
鼠、百草味等一线品牌做烘焙代工，使其在
烘焙领域的技艺越发娴熟；三只松鼠、来伊
份等肠衣软糖来自奇峰食品，使其在功能
软糖领域的市场敏感度始终领先于行业。

“借助供应链优势，帮助其他品牌做
代工，一方面让昂贵采购的进口生产设备
得以运作并产生效益，另一方面在诸多品
牌的经验累积下，企业自身创牌的试错成
本则会更低。”在不少业内人士看来，晋江
食品从无到有尝试各种新品类的底气，始
终来源于他们对生产端的投入与掌控，看
似高投入重资产的投入背后，却有着另一
番的商业筹划。

与上述不同的是，有一批企业则选择
贴牌造品。

“在漳州那边，冻干产业链非常完善，
生产工艺成熟，代工的成本比我们自己投
产还便宜。”有零有食创始人陈世伟认为，
当下，食品行业供大于求，企业要把重心
放在企业管理与产品创新上，需要采取轻
资产运作。

除了不断强化供应链优势，晋江企业
也不断通过创意包装设计、智力资源对
接、机器自动化、邀请国内顶尖的咨询公
司、赞助国际级体育赛事等方式，深层次、
全方位地重构食品产业优势，为拓新打下
坚实基础。

拥有更多可能的晋江食品

重构产业链 打造新壁垒

“长期主义”助力千亿冲刺

即使东石制伞业与蕉下走的是不同的
道路，但蕉下仍然是东石制伞人研究的样
本——如何利用好互联网，吃到KOL、社
区种草与直播电商的红利，以及如何让雨
伞产生更多的可能性。

这些是东石伞业这几年一直在思考的
问题，也是整个中国伞业乃至中国很多类
似产业集群都在尝试解决的问题。

蕉下正是抓住不断扩大的防晒市场，
以主要满足年轻女性消费者对户外防晒的
需求，从外观设计到功能上，做出有别于天
堂伞乃至之前其他伞具的产品，从而打开
品牌知名度。

蕉下打破了雨伞只是用来挡雨这一
传统观念，把握了当代人防晒的需求，成
功把遮阳伞的价格提升到近 200元，是同
类天堂伞价格的 4倍。在伞具单品火爆
之后，成功出圈的蕉下迅速推出更多品
类。蕉下给出了品牌打造的密码：“定位
自己的目标人群”，让他们成为自己的粉
丝。以前的经营思维是把一个产品卖给
很多人，在粉丝经济的推动下，换种思维：
把很多产品卖给一个人。蕉下通过伞具
这一细分产品的成功，培养起了一部分铁
杆粉丝，再把这一打造爆品的模式进行复
制，为粉丝提供防晒、户外所需要的其他
品类的产品，进而把体量做大，品牌影响
力也得到了进一步提升。

这给中国伞都的启示是：伞还可以跳
出伞本身。

随着“90后”“00后”登上舞台，消费力
升级，对伞的消费诉求也越来越多。在线
上渠道很火的“手电筒”手柄伞、“劳斯莱斯
伞”就是很好的例子，这些创新产品都叠
加了功能性及社交话题，满足了当下年轻
人更为多元的消费需求。实际上，这些创
新产品都来自东石，在老牌制伞企业的基
础上，东石一波后起之秀正在崛起，东石伞
并不乏富有想象力的产品。

业内人士指出，伞具本来就是户外用
品，随着人们生活方式的改变，在户外用
品这个大方向上，伞企还有更多想象空
间。

从伞具出发，蕉下成功地将一把伞卖
到 200 元，之后又开始跳出了伞这个行
业，进入防晒和户外领域。如今，蕉下更
是将发展的下一步瞄准资本市场。这对
于已经在行业耕耘了近 40年的晋江伞业
来说，触动不小。

与蕉下一样由伞“起家”，在过去的30
年里，有“中国伞都”之称的东石，全镇成
品伞产量约占全国的 1/3，占全球的 1/4，
全镇制伞业产值达 100亿元。因此，东石
成就了全国最大的伞业集群，也是全国最
大的伞具制品及制伞原辅材料生产和出
口集散地。

“我们很羡慕蕉下，但我们也清楚知
道，它的路线难以复制。”本土一家制伞企
业负责人表示，蕉下虽然没有制伞工厂，
但它对产品的质量要求非常高，甚至细到

车伞的每一个针脚，一般的工厂难以承接
蕉下高质量的订单。另外，它的创牌方式
风险也很高，机会与风险并存，高定位的
背后是其高额的营销费用，它的操盘方式
与生产厂家的经营方式在逻辑上有很大
的不同，在缺乏电商基因且侧重生产制造
的东石，厂家的优势在于生产，产地的优
势在于供应链。

正因为有了清楚的自我判断，东石
制伞业沿着老路子，在深耕外贸的同
时，加强产品的开发力度。比如，承接
蕉下订单的集成，生产制造不断升级；
在产品及设备持续投入研发的优安纳，
自动化生产继续提升；在海外有良好知
名度的梅花，在新材料的应用上，不断推
陈出新……目前，自动开收伞具东石占
绝对的主导地位，市场上 90%的自动开

收伞都来自东石。
“自动开收伞的技术主要集中在手

柄，小小的一个手柄，内部结构比较复杂，
每一个手柄不低于5个配件，每一个配件
都需要不同的供应商，这一类别的材料供
应商东石不低于 50家。此外，骨架的结
构也同样很复杂，不低于20个配件，这一
类的原材料供应商，东石不低于 100家，
小到一个弹簧、螺丝钉都可以很快找到。”
福建优安纳伞业科技有限公司总经理王
翔鹏表示，基于产业链配套优势，以及从
业人员精湛的组装技术，东石在自动开收
伞领域独占鳌头。

记者走访获悉，得益于产业链优势，
以及东石产业集群的先天优势，再嫁接上
国内的新渠道，当下，东石有一批新生力
量正在崛起。

经营逻辑有差异

创新带来更多附加值

蕉下崛起
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晋江食品行业涉及的产品种类越来越多。 本报记者 董严军 摄

优安纳伞业成品车间正在赶制新品。 本报记者 陈巧玲 摄


