
县域连锁超市粮油
调味品选品研究报
告：区域口味偏好
与价格带分析



县域连锁超市市场
背景

PART ONE



县域连锁超市发展现状

县域连锁超市近年来规模不断扩大，部分连锁品牌在县域内拥有多家门店，覆盖多个乡镇。例如，某

些品牌在单个县域内的门店数量可达10家以上。

规模情况01

在县域内，连锁超市主要分布在县城中心区域以及人口密集的乡镇。县城中心的超市规模较大，商品

种类丰富；乡镇超市则更贴近居民生活，满足日常消费需求。

分布特点02

在当地零售市场中，县域连锁超市占据重要地位，市场份额逐步提升。它们凭借统一采购、统一配送

等优势，在价格和商品质量上具有一定竞争力，成为居民购物的主要场所之一。

市场地位03



粮油调味品在县域超市的重要性

商品结构占比 01

粮油调味品在县域连锁超市的商品

结构中占比较高，通常能达到10% 

- 15%。这些商品是居民日常生活

的必需品，需求稳定。

销售贡献 02

在销售方面，粮油调味品为超市带

来了可观的收入。以某县域连锁超

市为例，其粮油调味品的年销售额

可达数百万元，占总销售额的10%

左右。

吸引顾客作用 03

丰富多样的粮油调味品能吸引更多

顾客。消费者在购买粮油调味品时，

往往会顺便购买其他商品，从而增

加超市的客流量和销售额。例如，

一些特色的地方调味品能吸引当地

居民和游客前来购买。



区域口味偏好分析

PART TWO



不同区域口味总体特征

南方市场整体偏好甜味，饮食风格较为细腻、清淡，在调味品使用上，对糖、醋等的用量相

对较多，以突出菜品的鲜甜口感。

南方口味特征

北方市场偏好咸味，口味较重，烹饪时常用盐、酱油等调味品，菜品风格大气、豪放，注重

食材的本味与咸香口感。

北方口味特征



细分区域特色口味

川渝地区

川渝地区以麻辣口味著称，对辣

椒、花椒的需求量极大，像火锅、

川菜等都离不开麻辣的调味，当

地消费者喜爱浓郁、刺激的味道。

01 02

广东潮汕地区

潮汕地区口味清淡鲜美，注重食

材的原汁原味，对鱼露、虾酱等

海鲜类调味品有独特偏好，以突

出海鲜及各类食材的鲜甜。

03

东北地区

东北地区口味偏咸鲜，且喜欢炖

菜、酱菜等，对大酱、酱油等调

味品的使用频率高，菜品量足味

浓。



口味偏好形成原因

不同地区的历史发展和文化传承影响着

口味偏好。例如，川渝地区古时交通不

便，为了保存食物和增加食欲，人们逐

渐形成了使用辣椒、花椒等重口味调料

的习惯。

历史文化因素

地理环境决定了当地的物产，从而影响

口味。南方气候湿润，盛产甘蔗等甜味

作物，使得南方人有使用糖调味的传统；

北方冬季寒冷，需要摄入更多盐分来保

持身体热量，所以口味偏咸。

地理环境因素

长期的饮食习惯是口味偏好形成的重要

原因。比如沿海地区的居民经常食用海

鲜，形成了清淡鲜美、喜爱海鲜类调味

品的口味偏好。

饮食习惯因素



口味偏好变化趋势

随着消费升级，消费者对健康、绿色、

有机的调味品需求增加，不同区域可能

会在保留原有口味特色的基础上，减少

高盐、高糖调味品的使用，向健康化口

味转变。

消费升级影响

人口流动使得不同地区的口味相互融合。

例如，大量外地人涌入大城市，会让当

地的餐饮市场更加多元化，口味偏好也

会逐渐变得更加包容和多样化。

人口流动影响

文化交流的增多，让人们接触到更多异

域和其他地区的美食，可能会促使区域

口味偏好向更丰富、更具创新性的方向

发展，如对异域风味调味品的接受度提

高。

文化交流影响



价格带分析

PART THREE



县域市场价格总体水平

综合来看，县域市场粮油调味品平均价

格处于中等水平。以5月份部分监测数据

为例，5升装食用油平均价格约70 - 90元，

大米每500克平均价格约2.5元，酱油每

500毫升平均价格约10元。

平均价格水平

参考多份价格监测资料，县域市场粮油

调味品价格范围较广。如食用油，5升装

价格从几十元到上百元不等；大米每500

克价格在1.9 - 5元左右；酱油每500毫升

价格在5 - 20元左右。

整体价格范围



不同品类价格带分布

醋的价格带相对较窄。普通醋每500

毫升价格带在3 - 8元，能满足大多数

消费者的日常烹饪需求；特色醋或高

端醋每500毫升价格带在8 - 15元，

如无添加醋等。

醋价格带
不同种类食用油价格带差异明显。如

大豆油5升装价格带在50 - 95元，像

某监测点大豆油95元/5升；花生油价

格较高，5升装价格带在100 - 159元，

如金龙鱼花生油159.9元/5升；橄榄

油价格相对更高，部分产品5升装超

200元。

食用油价格带
酱油不同档次价格带区分显著。基础

款酱油每500毫升价格带在5 - 10元，

能满足大众日常基本需求；中高端酱

油每500毫升价格带在10 - 20元，这

类酱油在品质、口感或健康方面有一

定优势，如低盐酱油等。

酱油价格带



影响价格带的因素

原材料成本是影响价格带的重要因素。如优质原料生

产的粮油调味品价格相对较高，企业与全球优质原料

供应商合作，保障原料质量稳定，但采购成本也会相

应提高。生产工艺和包装成本也会影响价格，自动化

生产线和环保保鲜包装会增加成本，从而提升产品价

格。

市场竞争激烈程度影响价格带。县域市场品牌众多，

竞争激烈，价格战频繁。为争夺市场份额，企业会通

过降低价格来提高竞争力，导致价格带下限降低；而

头部企业凭借品牌优势和规模效应，在保证一定利润

的前提下，维持相对稳定的价格带。

成 本 因 素 竞 争 因 素



影响价格带的因素

消费能力因素

县域消费者的消费能力和消费观念影响价格带。经济发展水平较高、消费能力较强的中

东部地区，消费者对中高端粮油调味品接受度较高，价格带上限相对较高；而在消费能

力相对较弱的地区，消费者更倾向于价格亲民的产品，价格带下限较低。



价格带与消费需求的关系

高端价格带产品主要满足注重品质、健康和个性化的消费者需求。如城市消费者，尤其是年轻

的90后、00后，他们消费观念前卫，对创新产品和品牌有较高接受度，愿意为有机粮油、低

盐低糖等健康调味品支付较高价格。

高端价格带产品需求

中端价格带产品满足追求性价比和品质平衡的消费者需求。这类消费者既关注产品质量，又对

价格较为敏感，他们会在众多品牌和产品中选择价格适中、品质较好的粮油调味品，是县域市

场的主要消费群体。

中端价格带产品需求

低端价格带产品主要满足对价格敏感、注重实用性的消费者需求。农村消费者和部分低收入群

体更倾向于选择价格亲民的传统、实惠的本地品牌产品，他们对产品的基本功能和价格更为关

注。

低端价格带产品需求



消费者需求分析
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不同消费群体需求差异

老年消费者对低盐、低糖、功能性调味品

需求增加；80后、90后消费者占调味品

消费总量的60%，推动便捷化、定制化产

品发展，年轻消费者偏好便捷化、个性化

产品，如复合调味料等。

城市消费者更注重产品品质、健康和个性

化，对高端、进口粮油调味品需求大，青

睐绿色、有机、进口粮油调味品；农村消

费者对价格更敏感，注重产品实用性，更

倾向传统、实惠的本地品牌产品。

年龄差异需求 城乡差异需求



消费需求的发展趋势

消费者健康意识提升，推动调味品行业

向低盐、低糖、低脂方向发展，对具有

特定功能的粮油调味品需求增加，如富

含OMEGA - 3的食用油、低脂零脂调味

汁等，有机粮油份额也将从3%提至5%。

健康化趋势

1

生活节奏加快使便捷化产品需求增长，

复合调味品及定制化产品快速发展，以

满足消费者快节奏生活的需求。

便捷化趋势

2

不同消费群体需求差异明显，促使企业

推出更多个性化、地域特色的产品，满

足特定消费群体的特殊需求。

个性化趋势

3



消费者购买决策因素

48.4%的消费者关注价格，会在心理价位区间内选择性价比最高的产

品，既不过度节俭也不盲目追求高价。

价格因素01

消费者注重产品品质，如产品采用优质原料、严格遵循生产工艺标准、

品质稳定等，会更受消费者青睐。

品质因素02



消费者购买决策因素

品牌因素 健康因素

01

品牌知名度、美誉度和形象会影响消费者购

买决策，拥有较高知名度和良好口碑的品牌，

更容易获得消费者信任。

02

46.4%的消费者更看重健康营养，会仔细对

比营养成分表、关注配料表是否干净，倾向

于选择健康、绿色、有机的产品。



市场竞争格局
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主要品牌市场份额

头部品牌份额

头部品牌如金龙鱼、中粮等，在

县域市场占据主导地位，市场份

额超60%。凭借强大的品牌影响

力、广泛的销售渠道和稳定的产

品质量，深受消费者信赖。

01 02

区域强势品牌份额

部分品牌在特定区域具有明显优

势，如中粮在东北市场，恒顺在

安徽市场。这些品牌熟悉当地消

费者口味和需求，市场份额较为

稳定。

03

新兴品牌份额

新兴品牌如十月稻田、三只松鼠

等，通过创新营销和产品策略，

市场份额逐年增长。虽然目前占

比相对较小，但发展势头强劲。



品牌竞争策略

企业持续投入研发，推出满足消费者健康、便捷需求的新产品，如低盐酱油、无添加醋等。内蒙古甘旗卡食品公

司推出牛奶酱油，通过产品差异化吸引消费者。

产品创新策略

遵循市场导向定价原则，综合考虑成本、竞争和消费者承受能力。实施分级定价，基础款产品价格亲民，高端产

品提升品牌价值。节假日等特殊时段采用促销定价刺激购买。

价格策略

线上拓展主流电商平台，开设官方旗舰店，通过直播、短视频等推广；线下与超市、便利店等建立合作，拓展社

区便利店和团购市场。同时整合线上线下渠道资源，提升消费者购物体验。

渠道拓展策略



新兴品牌的挑战与机遇

县域市场品牌竞争相对分散，消费升级

和线上渠道发展为新兴品牌提供了机会。

新兴品牌可通过差异化策略和精准营销，

快速占据市场份额。同时，消费者对健

康、个性化产品的需求增长，也为新兴

品牌的创新产品提供了市场空间。

发展的机遇

新兴品牌在县域市场面临激烈竞争，头

部品牌和区域强势品牌占据较大市场份

额，品牌知名度和消费者信任度相对较

低。此外，原材料价格波动、监管趋严

等也增加了运营成本和风险。

面临的挑战



选品策略建议
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基于口味偏好的选品

01

南方市场偏好甜味，可选择如冰

糖、甜面酱等甜味调味品，以及

富含单不饱和脂肪酸、口感清淡

的山茶油等食用油。

02

北方市场偏好咸味，应选食盐、

酱油等咸味调味品，以及适合炖

菜、炒菜的大豆油等食用油。

03

川渝地区喜爱麻辣口味，可提供

辣椒、花椒、火锅底料等调味品，

以及适合高温爆炒的菜籽油等食

用油。

南方区域选品 北方区域选品 川渝区域选品



基于价格带的选品

低价产品选品 01

低价产品可选择地方小众品牌的基

础款粮油调味品，如地方小厂生产

的普通酱油、调和油等，满足对价

格敏感消费者的需求。

中价产品选品 02

中价产品可挑选国内知名品牌的常

规产品，如金龙鱼、中粮旗下的部

分食用油和调味品，兼顾品质与价

格。

高价产品选品 03

高价产品可引入进口品牌或国内高

端品牌的特色产品，如有机橄榄油、

无添加的高端酱油等，针对追求高

品质的消费者。



选品组合策略

将不同品类的粮油调味品组合成套餐销售，如将大米、食用油和酱油搭配成家庭套餐，方便消费者一

站式购买，提高客单价。

套餐组合01

根据不同季节消费者的需求变化进行选品组合，如夏季推出凉拌菜用的醋、香油和辣椒油组合，冬季

推出火锅底料和蘸料组合。

季节组合02

针对不同消费群体进行选品组合，为老年消费者提供低盐、低糖的粮油调味品组合，为年轻消费者提

供便捷化、个性化的复合调味料组合。

消费群体组合03



营销推广策略
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线上线下营销渠道

拓展天猫、京东等主流电商平台，开设

官方旗舰店。通过直播、短视频等新媒

体形式进行品牌推广，预计线上销售额

占比将超过20%。

线上电商平台布局

与超市、便利店等建立长期合作关系，

同时拓展社区便利店和团购市场，预计

覆盖零售终端超过5万家。

线下销售网络优化

整合线上线下渠道资源，实施全渠道营

销策略，实现线上线下数据互通，提升

消费者购物体验，预计全年线上线下互

动用户将达到1000万。

线上线下渠道整合



促销活动策划

建立会员体系，定期举办会员专属活

动，如积分兑换、生日礼遇等，提升

会员忠诚度，预计会员消费占比将提

升至40%。

会员专属活动
针对春节、中秋等传统节日，策划主

题促销活动，如买赠、满减等，预计

活动期间销售额可增长20%。

节日促销活动
新品上市时，开展试吃、试用活动，

邀请网红、KOL进行推广，提升新品

知名度和销量，预计新品上市首月销

量可达到常规月销量的两倍。

新品推广活动



品牌宣传策略

与央视、地方电视台等主流媒体合作，投

放广告提升品牌知名度，预计全年广告曝

光量将超过10亿次。

媒体合作宣传

01

通过微信公众号、抖音等社交媒体平台，

发布与品牌相关的有趣内容，与消费者互

动，预计粉丝增长量将达到50万。

内容营销宣传

02

参与并赞助公益活动，提升品牌形象和社

会责任感，增强消费者对品牌的好感度和

认可度。

公益活动宣传

03



风险管理

PART EIGHT



选品风险及应对

选品时若对市场需求把握不准，可能导致产品滞销。如引入不符合当地口味偏好的粮油调味品，会造成库存积压。应

对措施：加强市场调研，精准把握区域口味偏好；建立灵活的库存管理系统，及时调整进货量。

产品滞销风险

供应商资质不佳或生产环节出现问题，可能引发产品质量问题。例如，食用油出现酸败、调味品微生物超标等。应对

措施：严格筛选供应商，要求提供质量检测报告；加强入库检验，定期对库存产品进行抽检。

质量问题风险



选品风险及应对

价格波动风险

原材料价格波动、市场供需变化等会导致产品价格不稳定。如大豆价格上涨，会使大豆

油成本上升。应对措施：与供应商签订长期稳定的采购合同，锁定价格；建立价格预警

机制，及时调整销售价格。



市场变化风险及应对

新的竞争对手进入、现有竞争对手加大

营销力度等会使竞争加剧。如其他连锁

超市推出更优惠的价格、更丰富的促销

活动。应对策略：优化选品结构，突出

差异化竞争；加强营销推广，提升品牌

知名度和美誉度。

竞争加剧风险

消费者健康意识提升、消费习惯改变等

会使市场需求发生变化。如消费者对低

盐、低糖调味品需求增加，传统高盐产

品需求减少。应对策略：持续关注市场

动态，及时调整选品策略，引入健康、

便捷的新产品。

市场需求变化风险



市场变化风险及应对

政策法规变化风险

国家对粮油调味品行业的政策法规不断完善，如食品安全标准提高、环保要求加强等。若超市不能及时适

应，可能面临合规风险。应对策略：建立政策法规跟踪机制，及时了解政策变化；加强内部管理，确保产

品符合相关标准和要求。


