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全国优质专用小麦产业联盟发布年度报告
本报讯 近日，全国优质专用小麦产

业联盟年度工作会在山东省泰安市召
开。会议总结了全国优质专用小麦产业
联盟（以下简称联盟）成立一年来的工作
成效，谋划下一年工作，共同探讨完善联
盟工作机制，合力推进优质专用小麦产
业发展。会议期间还发布了《2018-2019
年度全国优质专用小麦产业发展报告》，

举行了联盟成员单位签约仪式。
一年来，联盟不断凝聚整合力量、创新

运行方式，在促进产销对接、构建交流平台、
推动产业发展等方面探索出路。中国工程
院院士、山东省农科院研究员赵振东表示，
当前农业生产由主要满足量的需求转化为
主要满足内在粮食安全、绿色发展的质的需
求，优质麦产业化步入了新时代。过去一

年，我国优质专用小麦各项工作取得喜人成
绩，希望在联盟的带动下，我国的优质专用
小麦产业做出品牌、做出特色。

据了解，联盟是围绕优质专用小麦全产
业链开发，由种子公司、用麦企业、科研单
位、外贸企业、合作社、种麦大户和农技推广
部门等共同发起组建的产业联合体。联盟
以促进产销对接为己任，以提升小麦质量效

益为目标，以构建优质小麦全产业链为核
心，重点开展协作攻关、产销对接、成果转
化、标准制定、品牌打造、行业自律六方面工
作。全国农技中心副主任王戈表示，联盟工
作已经迈出扎实的第一步，还需要联盟成员
一起努力，创新工作思路，积极争取支持，务
实开展工作，进一步发挥好桥梁纽带作用、
沟通协调作用以及合作平台作用。

近日，记者调查发现，三只
松鼠、好想你、洽洽食品等零食
品牌的坚果产品均出现了大幅
降价促销现象，最低折扣已低于
原价的5折。业内人士称，坚果
行业门槛低，产品同质化问题严
重。随着众多企业纷纷入局，一
些中小企业难免会被淘汰或被
吞并，坚果行业洗牌在即。

价格战来袭

“十一”国庆期间，记者走访
各大超市发现，整个坚果行业出
现了一股降价促销潮，部分坚果
品牌促销价腰斩。在北京的沃
尔玛超市，洽洽食品、沃隆、加州
原野均在降价促销。其中，盼盼
食品每日坚果降价幅度最大，
750g每箱的每日坚果原价200
元，促销价89元，降幅达55.5%。

同样，在物美超市果园老
农、良食记坚果等也有降价促销
现象，降价范围在10元上下浮
动，个别品类降价接近一半。
物美超市售货员告诉记者：
“缤纷田园坚果购满99元送包
装礼盒一个，因恰逢国庆，送礼
的人比较多，所以该坚果的销量
还不错。”此外，超市导购员透
露，打折促销的坚果品牌卖得会
比较好。

而在各大电商平台，坚果品
牌的降价促销趋势更为明显。
在三只松鼠、百草味、良品铺子
等品牌旗舰店首页，均推出了降
价打折、满减赠送的巨幅海报。
其中，每日坚果品类的降价最为
明显。以30袋装每日坚果为
例，三只松鼠原价148元，折后
99元，降幅为33.1%；百草味原
价 148元，折后 79元，降幅为
46.6%；良品铺子原价138元，折
后79元，降幅为42.8%；来伊份
原价299元，折后价149元，降幅
超过 50%；洽洽食品原价 139
元，折后价79元，降幅达43.2%。

此外，坚果品牌其他单品也
纷纷打折促销。以夏威夷果为
例，三只松鼠265g两袋原价49.9
元，折后价 42.9元，降幅超过
10%；百草味268g两袋装原价
48.9元，折后价36.9元，降幅为
24.5%；良品铺子238g一袋装，
原价44元，折后价31.9元，降幅
接近三成；来伊份192g一袋装
原价42.9元，折后价23.9元，第
二件仅需6.9元，如今购买两袋
的价格比原先购买一袋的价格
还低；洽洽食品200g两袋装原
价89元，折后价42.9元，折后价

已低于原价的5折。
业内人士表示，随着坚果行

业的不断发展，在前景可期的背
景下，入局者不断，除了各占一
头的坚果行业五强——洽洽食
品、三只松鼠、百草味、来伊份和
良品铺子之外，沃隆、良友记等
行业黑马也纷纷入局。随着全
品类零食布局加速，行业竞争不
断激化，价格战成了坚果企业的
杀手锏。

《2019坚果炒货行业消费
洞察趋势白皮书》显示，坚果类
食品市场已经位列整个休闲食
品规模第二，正释放万亿市场。
三只松鼠股份有限公司创始人
章燎原称：“2018年市场规模已
达到5000亿元，预计未来五年
将保持10%的增长率。其中，坚
果炒货食品预计将持续以每年
15%的增长率递增。”

面对这样庞大且正在迅速
发展的坚果市场，章燎原表示，
目前，整个坚果炒货行业已经由
成长阶段进入到了竞争阶段，包
括品类、价格等全方位的竞争。
中国食品产业分析师朱丹蓬分
析：“随着国内整个零食市场产
品品类、营销手段以及整个运营
模式进入高度同质化阶段，降价
促销成为目前最直接有效的竞
争方式，无论对企业还是消费
者，都比较受用。”

坚果企业选择大幅降价，也
是一种无奈之举。来伊份相关
负责人对记者透露出他们的担
忧：“打折降价是营销手段，不是
长期优势，盲目跟风、低价策略
对行业或企业良性发展不利。”

业内人士表示，终端价格战
只会让坚果企业陷入“伤敌一千，
自损八百”的尴尬境地，从长远角
度看，随着整个产品的利润日趋
变薄，价格战并非明智之举。

同质化严重

事实上，此次各大坚果企业
纷纷选择大幅降价，与同质化问
题不无关系。洽洽食品相关负
责人向记者透露，由于坚果行业
同质化较为明显，而且产品附加
值较少以及产品老化更新迭代
速度比较慢等原因，出现了大面
积的降价促销现象。

此外，目前几乎所有坚果企
业都推出了每日坚果。记者走
访多家超市发现，一般货架上都
摆放了4种规格的每日坚果产
品供消费者选择：1日装、7日
装、15日装和30日装。其中，1

日装的每日坚果产品约为25g，
上架数量较多，各个品牌25g的
每日坚果产品原价多在4～5元
之间。

在各个品牌的每日坚果产
品中，包含的坚果种类也较为类
似。以沃隆和洽洽食品的每日
坚果成人款产品为例，沃隆中包
含腰果、核桃仁、蔓越莓干、蓝莓
干、扁桃仁、榛子仁；在洽洽食品
的每日坚果中，除巴旦木仁、红
枣干，同样含有腰果、核桃仁、蔓
越莓干、蓝莓干。

与每日坚果相比，单一的坚
果产品售价相对较低，但大部分
品牌的口味选择空间也非常有
限。记者走访了解到，目前，超
市上架的坚果零食产品主要以
炭烧、盐焗、甜味等口味为主。

“目前国内大多坚果企业的
投入都是同质的，众多品牌都把
各自坚果的焦点集中在好吃、健
康等，未能在发展的同时寻求与
众不同的突破。”朱丹蓬表示，随
着消费者的消费升级，传统坚果
产品将难以成为更多人的消费
诉求，而追求多元化、多组合的
坚果零食口味会得到更多消费
者的青睐。

全渠道之争

随着坚果产品同质化严重，
为保持品牌竞争力，坚果企业不
得不在渠道上加大布局。朱丹
蓬指出，坚果是利润高和风险高
的行业，线上跟线下是互融、互
补的关系。随着竞争进入新阶
段，全渠道运营是未来趋势。谁
率先打通，谁便能率先树立上
风。实现线上线下良性互动，已
成为坚果企业应对市场竞争的
共识。

近年来，在互联网冲击下，
坚果食品电商渠道销售迅速提
高。在传统坚果食品销售中，主
要依赖线下渠道，商超、便利店
等线下渠道占据主导地位，但是
随着我国互联网应用的加深，
“互联网+”与坚果食品行业的
融合，坚果食品线上零售渠道快
速崛起。数据显示，从2013年
销售额占比的2.6%增长至2018
年的13.2%，电商渠道逐渐成为
坚果食品企业重要的销售渠道。

线上线下全渠道融合也越
发受坚果行业重视。不管是由
线下起家的洽洽食品，还是借助
线上互联网红利实现上市的好
想你、三只松鼠，大家都把目光
集中在了自己未曾涉足的领域

上。业内人士分析认为，新零售
模式下的全渠道融合趋势日益
明显，多样化渠道为坚果食品行
业的快速发展奠定了基础。

洽洽食品相关负责人表示，
作为一家以传统炒货、坚果为主
营的现代休闲食品企业，将进一
步拓展电商业务，利用公司在品
牌、技术、市场等方面积累的优
势，实现线上线下各类资源的合
理嫁接。记者了解到，洽洽食品
已经与微信支付签署合作协议，
双方将依托微信生态能力，以品
牌在小程序生态搭建为重点，围
绕前端推广、消费者触达、销售
转换等方面进行优化，打造洽洽
食品数字化营销。

好想你在收购百草味后，借
助于百草味的线上基础，打通了
线上线下双渠道。据悉，2016
年，好想你与百草味联合推出的
枣夹核桃新品“抱抱果”，在上市
20多天其销售额就接近千万
元，成为了爆款大单品。三只松
鼠如今也在用大数据完善分装
工厂和品控中心。

业内人士认为，目前三只松
鼠、好想你、洽洽食品等企业仍
有着较为明显的优势，但整体而
言，我国坚果食品电商市场中，
市场集中度仍相对较为分散。
随着头部企业进入资本市场，未
来我国“互联网+”坚果食品行
业内的头部企业将巩固其优势
地位，实现市场集中度的提升。

角逐下半场

“经历了价格战的坚果行业
将进入下半场角逐。”朱丹蓬认
为，各个企业角逐的关键在于能
否从种植端、生产端、渠道端、营
销端以及终端建立起完整的产
业链，形成产业发展的品类壁
垒、技术壁垒、品牌壁垒和规模
壁垒。“目前，坚果行业同质化严
重的症结在于产品的同质化。
坚果种类无非碧根果、开心果、
巴旦木等品种，破解这一难题的
关键在种植端，坚果企业掌握自
身的优质品类，并开发新品类。”
朱丹蓬表示。

据了解，在众多的坚果品牌
中，洽洽食品的产业链相对完
善。2011年，洽洽食品在内蒙
古、新疆、甘肃等地打造了100
多万亩向日葵种植基地，并在俄
罗斯建立了瓜子种植基地。不
仅如此，洽洽食品还在广西百色
及安徽合肥、池州等地种植碧根
果、夏威夷果等坚果品种。“由于

洽洽食品拥有相对完善的产业
链，转型速度也相对较快。”朱丹
蓬表示。

此外，良品铺子也在进行国
内育种、种植等试验，培育国内
坚果的品种，通过农业产业化的
方式实现原料品质稳定，如夏威
夷果、碧根果正在逐步实现国内
种植。

战略定位专家、九德定位咨
询公司创始人徐雄俊认为，在生
产端，企业也在加强自身工艺的
先进性，实现产品全程质量管
控。目前，坚果行业多以代工模
式生产，产品质量参差不齐。随
着价格战的持续，中小规模企业
将被大企业兼并重组，未来，产
品质量的管控能力也将是坚果
企业的核心竞争力之一。

“未来三只松鼠将进入到新
的发展阶段，创新供应链，也将
加快从电商品牌向数字化供应
链平台企业转型。”章燎原在三
只松鼠上市时表示，通过掌握的
大数据，数字化改造并赋能传统
供应链，进一步提升食品行业的
生产效率，进而强化自身研发、
分装、物流等供应链能力，尤其
在质量控制环节，通过云质量信
息化平台实现对产业链各环节
的有效把控。

与三只松鼠不同，洽洽食品
把生产工艺的领先性作为核心
竞争力，“掌握关键保鲜技术”成
为了洽洽食品目前的宣传口号。

在终端营销层面，线上线下
的结合将是坚果行业下半场竞
争最精彩的部分。目前，各个坚
果企业都在进行线上线下的融
合发展。

洽洽食品作为传统的坚果
企业，其每日坚果做到线下第一
后，正在向线上发展。2019年
上半年，洽洽食品电商渠道收入
为 2.12亿 元 ，占 总 收 入 的
10.69%，同比增加62.08%。而在
线上具有优势的坚果企业也开
始向线下发力。三只松鼠自
2018年以来，已经开设了超130
家松鼠小店、80多家投食店；百
草味也在依托好想你门店再次
实现线下的快速布局。

“线上的流量已经到达瓶
颈，往线上发展的企业获客成本
也在上升。同时，线下的优质资
源也有限，且是重资产模式，未
来，渠道争夺战将愈演愈烈。拥
有相对完善的线上线下渠道的
企业可能拥有一定的优势。”朱
丹蓬说。

（《北京商报》）


