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“爱乡亲的神秘盒子里面有什么？”在SIAL
西雅展开展前期，爱乡亲食品业务员们就在微
信朋友圈等社交平台推出了预热短视频，引起
客户好奇心。

这个问题在SIAL西雅展现场揭开了神秘面
纱，可以看到，爱乡亲食品的展会空间设计结合了

“box”盲盒核心元素，并延展设计应用在整个空间
中。不管是核心岛柜陈列方式，还是打卡互动氛
围装置都贯穿了惊喜盒子元素。此外，爱乡亲食
品通过“盲盒+”的营销模式，增强消费者消费时的
喜悦感、探索性，让爱乡亲的产品、品牌获得更高
关注度及认知度，这也是企业品牌营销的一部分。

“我们每次展会都会进行活动定位，聚焦时
下热点，调研市场数据，为爱乡亲食品定制不同
主题，帮助品牌做到无形的推广及营销，减少沟
通成本，快速占领消费者心智。”爱乡亲食品总裁
林荣宗介绍，在“盲盒+”商业模式迅速发展的时
代，盲盒文化惊喜营销，更能让消费者在整个购
买过程中上瘾。“盲盒+”营销模式的背后是对消
费者心理的洞察，企业把盲盒文化带来的神秘
感、快乐感、好奇心这种模式背后的诱惑和猎奇
的心理，吸引消费者去探究。同时，该主题展示
也是企业从外部触发到内部触发争夺消费者视
线，打造产品矩阵，快速占领消费者心智。

除了将品牌营销贯穿到企业展位设计与展
商互动中，也有不少晋江企业借助展会的平台，
带来了新品牌和新包装。

如力诚食品也带来了前不久才亮相的新品
牌“肉博士”，整个展位设计也倾向于中高端、更
年轻化的形象展示；而在出口领域具备优势地
位的好来屋食品，在本次展会上除了展出功能
型糖果、剥皮糖、冰淇淋布丁等热销产品，也更
倾向于展示企业自有品牌包装的产品。

好来屋食品总经理许嫣然介绍，本次展出
了更多自有品牌产品，主要是基于前期的市场
积累考虑，希望可以让更多人看到好来屋的品
牌及供应链实力，开拓更多的国内客户。同时，
这也是今年企业在上海设立专门的销售办事

处的重要动作之一，希望可以借此为
上海团队引流、方便更多市场

业务对接，并辐射周边
市场。
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上周，2023 SIAL西雅国际食品
展（上 海）（以 下 简 称“SIAL 西 雅
展”）在上海开展。作为世界三大食
品展之一，SIAL 西雅展迎来许多国
外展商和采购商，雅客、蜡笔小新、
好来屋、爱乡亲、奇峰等晋江食品企
业或带来新品，或展示新包装，或有
新品牌亮相……

“太卷了！”这是许多晋江食品
从业者参展、逛展的直接体验。可
以看到，品牌营销已经渗透到企业
经营的方方面面，大健康赛道的产
品层出不穷，也考验着企业的产品
创新及研发实力。此外，适配以零
食连锁店为主的终端渠道产品及包
装也是今年食品展的重点之一。对
当下食品企业而言，从同质化与低
价竞争的漩涡中脱颖而出已经成为
市场开发的一大命题，企业需要从
更多层次去思考、设计产品及品牌，
让消费者有实实在在的“高性价比”
消费体验。

好产品不仅要好吃，还要迎合
渠道与消费者的真实购物场景。

黄炳昆介绍，为迎合新的消
费需求变化，蜡笔小新食品围绕
集团具备核心竞争力的供应链，
推出极具性价比的量贩装产品系
列，通过好而精且具备性价比的
产品，让消费者获取最大化性价
比感知的体验，从而推动下游经
销商销售业绩的提升及在下沉渠
道的拓展。

比如以“一大袋，超划算”为产
品核心开发理念，“极致性价比”量
贩装产品系列首批上市手撕蟹味
棒、低脂魔芋丝、火锅素毛肚、板烧
肉脯、鹌鹑蛋豆干等五大产品。

“多产品混搭，既满足了消费
者多口味尝鲜的需求，也让传统经
销商在产品品类上有更多亮点。”
黄炳昆说，持续发挥公司沉淀多年
的供应链优势，把更多价值让渡给
消费者。

独居经济和消费者尝鲜需求
进一步催化了“一人食”产品的高
速增长。在本次展会上，蜡笔小新
食品也发布了蜡笔小新休闲卤味
流通小食系列产品，产品线涵盖蛋
制品、海洋水产零食与肉制品零
食，包括盐焗和卤香鸡蛋、鹌鹑蛋、

黑猪午餐肉、烤鸡翅和烤鸭
翅根，以及占据海洋零食类核心的
卤制香辣鱿鱼。

“当下，休闲食品的竞争异常
激烈，无论是线上还是线下，新零
售还是传统渠道，每一个渠道都充
斥着低价与同质化的竞争。企业
要想从无序的竞争中突围，创新好
每一款产品是基础，不断通过洞察
市场需求，来满足消费者不同的需
求，更是一种贴近服务的表现。”黄
炳昆表示。

春江水暖鸭先知，而何处市
场“水暖”，企业往往是最先感知
到的。

郑东方观察到，SIAL西雅展
现场，参展的采购商主要集中在新
零售、传统电商、直播等各种新兴
渠道。

而深耕下沉渠道让奇峰销售
业绩迎来爆发式增长。赵世昌介
绍，去年以来，公司持续深耕零食
店渠道，目前已覆盖全国近90%的
该类渠道，企业年销售增长了近 2
亿元。今年，除了持续深耕零食渠
道外，奇峰食品还将把渠道进行下
沉，聚焦优化批发市场与县级市
场，从原有的省市经销商下沉到县
级市渠道。

“此次 SIAL西雅展整体的人流量非
常可观，展会上不仅有国内各种渠道的采
购商，还有不少海外的。整体的参展效果
很不错，企业已经接待了上百个意向采购
商。”蜡笔小新食品休食事业部市场部负
责人黄炳昆表示，休闲食品的消费复苏日
趋明显，好产品获得的关注度将越来越
多。

人气爆棚的背后，与蜡笔小新食品此
次参展的创意新品分不开。此次蜡笔小
新甜品系列参展，主打健康美味的产品，
添加鲜梅汁的青梅蒟蒻果冻、一品两吃的
酸奶冰淇淋味布丁、椰香浓郁的厚椰乳布
丁及双蛋白布丁等产品。

除了经典产品“焕”新颜，近年来，蜡
笔小新食品也发力休闲卤味赛道。此次
参展，蜡笔小新食品还带来了手撕蟹味
棒、低脂魔芋丝、火锅素毛肚、板烧肉脯、
鹌鹑蛋豆干等产品，产品线涵盖蛋制品、
海洋水产零食与肉制品零食。

不可否认，产品仍是企业立身之本。
预制菜就是渔家翁此次参展的重点，

该企业在预制菜专区展出了极具闽南特
色的五香卷、黑土猪午餐肉、即食烧汁鲍
鱼、扇贝粉丝、牛肚、掌筋等。渔家翁总经
理郑东方表示，从展会现场来看，各个品
类的竞争都异常激烈，大家都十分重视产
品创新。然而，并不是每一个新品都可以
获得市场认可，企业还是要围绕自己核心
的供应链，做强、做深、做优产品。例如，

渔
家 翁 在
海产品的供应
链比较有优势，公司
就会持续去深耕海系列的
产品，并同步结合本地的美食特
色，推出极具地方特色的产品。

“参展效果出奇的好，现场收获了不
少意向订单，更有 20多个新客户现场下
订单。”同样受益于产品创新，奇峰食品销
售总监赵世昌表示，当前，休闲食品的竞
争越发激烈，展会上到处是新产品、新品
类，然而，真正的好产品不仅要有创意包
装，产品本身的创新也要领先于行业，而
不是“假大空”。

赵世昌以奇峰食品的明星单品之
一——一款水晶软糖为例，该产品区别
于市面上其他软糖，其软糖芯体中包含
了 45%的果汁，可以做到夏天不融化，
口感更好。

实际上，随着健康化风潮席卷休闲零
食市场，消费者对休闲零食的要求也从最
初追求口感的基础上追加了健康、营养等
需求，低脂、低糖、低卡等具体健康诉求日
趋旺盛，甚至成为休闲食品新标配。而晋
江本土糖果、果冻等传统食品行业也面临
着创新升级，只有打破同质化才能持续吸
引消费者，这对企业自身研发实力和创新
力也提出了实实在在的考验。

特色营销引关注
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好来屋食品展出了许多自有品牌包装的产品。
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蜡笔小新在果冻等经典品类上进行了产品创新。


