
晋企的“小炒定制化”突围
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江西小炒的全国化扩张，为晋江食品产
业打开了新的增长空间。乐隆隆与国澳肉业
的实践，只是晋江企业切入这一赛道的缩
影。随着江西小炒从区域特色餐饮向全国性
餐饮品类升级，其对标准化、定制化食材的需
求将持续扩大，也为晋江食品企业带来了多
重机遇。

从品类拓展来看，江西小炒的核心食材
涵盖肉类、蔬菜、豆制品、调味品等多个品类，
除了牛肉、香焖茄汁黄豆罐头，晋江企业在肉
制品加工、调味品、预制食材等领域的优势都
有机会得到释放。

目前，国澳肉业已计划针对赣南、赣北不
同辣度偏好，研发定制化的安格斯小炒牛肉产
品，并探索与小米辣、紫苏等江西特色配料的
结合配方；而乐隆隆则打算通过短视频等内容
渠道，挖掘、科普更多与香焖茄汁黄豆罐头相
关的菜色，提升产品认知度和品牌影响力……
这些举措，正是晋江企业依托自身优势，深度
挖掘江西小炒赛道潜力的具体体现。

从产业升级来看，江西小炒的标准化进
程将倒逼上游供应商提升研发能力和生产标
准化水平。无论是国澳肉业的三次工艺升

级，还是乐隆隆多年的配方与原材料升级，都
是在这一趋势下的主动转型。

这种转型不仅能让企业更好地适配江西
小炒赛道，还能提升企业的核心竞争力，为进
入更广阔的餐饮供应链市场奠定基础。

机遇背后，挑战同样不容忽视。吴振兴
在采访中提到，江西小炒赛道的同质化竞争
可能引发食材价格战，压缩企业利润空间。
此外，标准化产品与本地餐饮特色的适配性
问题，都是需要警惕的风险。

而对于乐隆隆等拓展零售渠道的企业而
言，如何平衡餐饮渠道与零售渠道的产品定
位和价格体系，在众多同类产品中脱颖而出，
也是需要解决的难题。

总体来看，江西小炒的火爆为晋江食品
产业带来了难得的发展机遇，国澳肉业与乐
隆隆的成功实践，为更多晋江企业提供了可
借鉴的路径。未来，随着晋江企业在研发创
新、渠道布局、品牌建设等方面的持续发力，

“晋江味道”有望在江西小炒的千亿赛道中占
据更重要的位置。而这种“餐饮风口+产业优
势”的结合模式，也将为地方特色餐饮与区域
食品产业的融合发展提供新的思考。

江西小炒背后的

本报记者 刘宁 董严军

因为一个香焖茄汁黄豆罐头，以“快火爆炒、鲜辣入
味”为灵魂的江西小炒与晋江食品产生了联系。

“我们在原材料选择和配方升级上持续投入，选用
优质番茄进行深度熬制，确保茄汁浓度适中、酸甜度平
衡，既能融入小炒的鲜辣风味，又能提升菜品的醇厚
感。”乐隆隆总经理蔡庆森透露，随着江西小炒这一品类
的爆火，企业仅香焖茄汁黄豆罐头这一品类就获得了显
著业绩增长。

增长的背后是企业多年的市场耕耘，这让企业在江西
市场积累了扎实的渠道基础。同时，江西小炒中的经典名
菜“黄豆焖猪脚”“黄豆焖鸡爪”，需要茄汁来调和口感、提
升鲜味，而乐隆隆的香焖茄汁黄豆罐头经过多年配方迭
代，恰好满足了这一需求。

“虽然市面上有更便宜的同类产品，但是许多餐饮商
家在试用后仍然觉得还是我们的产品最对味。别看这一
品类看似配菜，实则食客的舌头是最不能被欺骗的，很多
店家在尝试过别的品牌后仍然用回了我们的产品。”蔡庆
森跟记者分享了这一年来的客户反馈。他认为，比起价格
战，市场上的客群沉淀、产品力的精准把控与调整等才是
企业长期发展的立身之本。

同样凭借精准适配实现增长的还有国澳肉业。江西

小炒对食材的嫩度、口感、耐炒性提出了极高要求，尤其是
核心食材牛肉，需在高温快炒和重辣调味中保持鲜嫩口
感，这成为考验供应商的关键门槛。国澳肉业的突围恰恰
源于对这一需求的精准把握。

“我们的安格斯小炒牛肉进入江西小炒供应链，是三年
市场适配的结果。”国澳肉业总经理吴振兴介绍，为契合江西
小炒的烹饪特性，企业依托自身在牛肉分割、修肉、切片及腌
制的工艺优势，完成了三次核心工艺升级。其中，包括优化
牛肉原料稳定性，确保在重辣快炒环境下仍能锁住水分、保
持嫩度；改进分切工艺，推出厚度均匀、更易入味的片形；升
级冷链锁鲜解冻技术，在延长保质期的同时，最大限度保留
肉色鲜红与原生口感。

这种“定制化”的研发思路让国澳肉业成功敲开了赣乡
野、笨豆腐、赣湘楼等江西小炒头部连锁品牌的大门，2023—
2025年在该赛道的供货量持续攀升，成为品牌餐饮端的核
心牛肉食材供应商之一。

从乐隆隆的香焖茄汁黄豆罐头到国澳肉业的定制化
牛肉，可以看到，晋江企业不是简单将现有产品推向市场，
而是深入研究江西小炒的烹饪工艺和风味需求，通过产品
研发与工艺升级实现精准适配。这种“以需定产”的思路，
正是晋江食品产业多年积累的核心竞争力所在。

江西小炒的爆发并非偶然，其“现炒现做、锅气浓郁、性
价比高”的特质，精准契合了当下消费者对烟火气与高性价
比餐饮的需求。赛道火爆的背后，是对标准化食材的海量需
求。而晋江食品产业中有大量的调味等相关品类企业，在原
有渠道基础上进行深耕，无疑为有食品加工经验多年的晋江
企业提供了绝佳的切入契机。

目前来看，江西小炒的渠道形态呈现出“连锁品牌+中
小门店”的多元化特征，长期以来经营主体多为“夫妻档”“兄
弟店”，规模小、分布散是其典型特点，同时连锁品牌正加速
向全国扩张。截至 2025年，江西小炒门店已基本覆盖全国
各个省（区、市），甚至走向海外市场。针对这一市场特点，国
澳肉业与乐隆隆构建了差异化的渠道布局，实现了对江西小
炒赛道的全方位覆盖。

吴振兴介绍，B端餐饮渠道的服务一直是国澳肉业的发
力点，也是企业快速打入各大餐饮菜系供应链的重点。在江
西小炒客户的开发中，企业采用“餐饮直供为主、分销为辅、
线上补充”的渠道策略。

在餐饮直供端，国澳肉业直接对接赣乡野、笨豆腐等连
锁品牌，通过稳定的供货能力和定制化服务，绑定核心客户；
在分销端，依托区域食材经销商网络，覆盖江西本地的中小
型江西小炒门店，解决了中小门店采购量小、需求分散的痛
点。此外，企业加快线上餐饮供应链平台布局，借助数字化
工具拓展渠道触达范围，为全国范围内的江西小炒门店提供
便捷的采购通道。这种多渠道协同的布局，让企业产品能够
快速触达不同规模的餐饮客户，抢占市场份额。

不同于国澳肉业，乐隆隆在巩固原先渠道的基础上，还
拓展量贩零食店等新渠道。

“我们计划以江西小炒火爆为契机，在与更多餐饮连锁
品牌达成合作的同时，进一步挖掘家庭消费场景，让产品走
进更多家庭厨房。”蔡庆森告诉记者，在餐饮渠道，乐隆隆通
过经销商网络持续、深度覆盖江西各地的小炒门店、大排档
及连锁餐饮企业，并跟着一些江西小炒品牌走向全国乃至海
外市场，成为众多餐饮商家的稳定配料供应商。

值得一提的是，2025年，乐隆隆还进入江西量贩零食店
渠道，将香焖茄汁黄豆罐头从餐饮配料转化为家庭消费产
品。这一布局不仅扩大了市场覆盖面，更借助量贩零食店的
流量优势，提升了产品的品牌曝光度。

“ ”晋江 味道
2025年，江西小炒凭鲜辣锅气席卷全国——抖音话题阅读量超51亿次，全国门店突破2万家，从义乌街边小摊到上海

核心商圈，烟火气无处不在。
这场味觉狂欢的背后，一条食材供应链正加速成形，来自晋江的企业身影格外亮眼：乐隆隆香焖茄汁黄豆罐头借势实现

业绩显著增长，国澳肉业定制化小炒牛肉成江西小炒连锁餐饮品牌核心食材……当江西小炒的热辣遇上晋江食品的“精工”
时，“晋江味道”正深度嵌入千亿餐饮风口，找寻产业新增长极。

构建“餐饮+零售”的全链路布局

风口之上的机遇与挑战


