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在消费需求日益细分的背景下，调
味品企业正从单纯的产品供应商向综
合解决方案服务商转型。

欣和集团的实践颇具代表性，其针
对预制菜行业推出的“专用酱汁套装”，
根据不同菜系特点精准调整酸甜平衡
度，如为酸菜鱼预制菜开发的“高酸耐
受型泡椒酱”，可承受121℃高温杀菌仍
保持风味稳定。该产品已成功进入头
部餐饮企业供应链，2025年前三季度为
公司贡献营收增长12%，推动企业新品
存活率从2023年的32%提升至2025年
的47%。从整体业务看，欣和集团2025
年前三季度营收同比增长10.50%，第三
季度营收同比增长14.60%，进一步体现

定制化服务模式对业绩的拉动作用。
此外，数字化技术成为服务模式升

级的重要支撑。面对雪球行业分析报
告披露的2025年第三季度调味品经销
商平均库存周转天数达62天（较往年
同期增加15天）的行业困境，李锦记搭
建“智慧进销存管理系统”，实时监控全
国3000多家经销商的库存动态，通过
算法预测消费需求并自动调节发货节
奏。同时，李锦记配合《炙热游戏:百厨
大战》综艺营销，联动淘宝闪购打造“即
看即买”场景，活动上线首周即时零售
销量同比增长270%，最高单日增幅超
400%，有效缓解渠道库存压力。

作为调味品行业的重点渠道——

餐饮渠道的服务创新则更进
一步。联合利华饮食策划推
出“智能调味系统”，可根
据餐厅客流量自动调节
酱料输出量，搭配定制
化菜谱设计，帮助连锁
餐饮企业降低30%的
调味成本。这种“硬
件+内容+数据”的
服务模式，正在重构
餐饮渠道的竞争规
则，推动行业从产品
竞争向服
务能力竞
争转型。

从产品供应到解决方案的价值跃迁

当健康消费升级遇上市场需求分化，调味品行业正经历一场以“鲜”为核心的价值重构。根据调味企业近期发布的第三季度数据，太太乐松茸鲜系列营收同比增长
68.21%，而行业调研显示传统品类新品上市更趋谨慎，这种分化增长态势折射出行业从规模扩张向价值深耕的深层转型。

在旺季推迟、渠道库存高企的挑战下，太太乐等头部调味企业正加速推进产品健康转型、服务模式创新等策略，而鲜之惠、新意食品等晋江企业也在不断探索产品
健康化转型、提高品牌知名度等策略，大家纷纷在这场“逐鲜”浪潮中寻找增长新锚点。

调味品行业的“鲜”味革命，首要战
场聚焦于产品端的健康化改造。

根据海天味业近期发布的三季度
报，今年前三季度，海天味业实现营收
216.3亿元，同比增长6.02%，其中酱油
品类以7.9%的增速领跑主力产品线。
这一增长得益于其减盐工艺的持续升
级——通过酶解技术提升氨基酸态氮
含量，在盐分降低20%的同时保持鲜味
物质稳定，相关减盐酱油系列在餐饮渠
道渗透率已突破35%，印证了传统品类
健康化改造的市场潜力。

新兴健康赛道则呈现爆发式增长
态势。同花顺研报显示，2025年第三
季度太太乐松茸鲜系列营收同比增长
68.21%，该产品采用“松茸提取物+酵

母抽提物”的复合配方，构建起区别于
单一鲜味剂的立体风味体系。通过进
驻盒马、山姆等精品商超的“健康调味
区”，并推出定制化包装切入高端预制
菜供应链，实现C端与B端的双重覆
盖。此外，企业同步建立松茸直采基
地，利用区块链技术实现从产地到货架
的全程可追溯，形成差异化竞争壁垒。

高盐传统品类同样迎来健康转型
契机。中国调味品协会调研显示，今年
上半年，减盐酱腌菜新品数量同比增加
18%，平均含盐量较2023年下降15%。
多家企业通过延长生物发酵周期，利用
微生物自身代谢降低钠含量。同时，吉
香居等企业开发小包装即食型产品，适
配“Z世代”单身消费场景，让传统酱腌

菜品类焕发新活力。
而对于耕耘调味行业的晋江企业

而言，这场调味品的健康化转型则更加
具象化。新意食品、鲜之惠将“鲜”做进
了产品升级的文章中。新意食品相关
负责人表示，企业与高校合作，通过天
然材料替代与技术升级，在提升鸡精类
产品“鲜”味的同时，也提升其健康属
性。而鲜之惠精准捕捉消费者对健康
调味品的需求升级，如鲜之惠三好鸡精
作为围绕提鲜战略迭代升级的“健康提
鲜”单品，在配料极简的同时，提升
品质，鸡胸肉含量达12%，是传统鸡
精的3倍，其生产环节采用熬煮工
艺锁住食材本味，跳出传统鸡精依
赖添加剂堆砌鲜味的局限。

传统焕新与赛道开拓的双向突破

调味品企业的“逐鲜”之路，最终落
脚于品牌价值的提升。

“品牌认知度的积累帮助我们实现
业绩的稳步增长。”正如新意食品相关负
责人在回顾今年企业业绩增长显著的原
因时所说，企业从一开始就认定了中高
端赛道，并持之以恒地进行相应的地推
及铺货，让目标消费者看得到、尝得到、
记得住。

上述负责人表示，调味品品牌除了
要曝光度，更要严格品控，老到的食客
就像科学家，对调味产品是非常敏锐
的。但是，这也是品牌的机会，因为这
类消费者的品牌忠诚度很高。

而头部企业海天味业则通过线上、
线下协同策略强化品牌渗透。根据海天
味业2025年三季报，前三季度，海天味业
线上营收占比提升至18%，天猫超级会
员日活动实现销售额同比增长62%，新
会员入会数增长12倍。其创新在于将线
上会员数据反哺线下，依据电商平台消
费画像在重点城市商超设置“零添加产
品体验区”，形成线上引流与线下转化的
闭环，增强消费者品牌认同感。

品质溯源成为品牌信任构建的核
心抓手。太太乐通过区块链技术实现
松茸鲜产品从产地到货架的全程可追

溯，消费者扫码即可查看松茸采摘时
间、加工流程等信息，这种透明化运营
显著提升品牌公信力。李锦记则通过
主导行业标准制定强化品牌话语权，先
后参与制修订《蚝油》国家标准、《蚝汁》
行业标准及《减盐酱油》团体标准等多
项标准，推动行业产品标准化、高质量
发展，进一步巩固品牌市场地位。

场景化营销助力品牌年轻化转
型。宝立食品针对“Z世代”开发“低脂
藤椒调味粉”，通过小红书KOC场景化
测评、高校美食社团挑战赛等精准营销
方式，上市首月即实现500万销售额，
复购率达28%。这种与目标消费群体
深度互动的模式，有效提升品牌在年轻
消费者中的认知度和好感度。

可以看到，站在调味行业转型的关
键节点，调味品企业的“逐鲜”升级已形
成产品、服务、品牌三位一体的系统变
革。当健康转型夯实产品根基、服务创
新拓展价值边界、品牌提升凝聚消费认
同，行业正告别同质化竞争的红海，迈
向以价值为核心的新发展阶段。正如
行业观察人士所言，调味品行业的下一
个黄金十年，将属于那些能在“鲜”味赛
道上持续创造差异化价值的企业。

（刘宁）

信任构建与价值认同的双重赋能

告别同质化竞争
调味品行业迈向新发展阶段


