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� � 香肠类产品系指由畜禽肉经分割加工、腌

制、切碎、(滚揉)、灌制、蒸煮、烟熏等工艺

加工而成的西式灌肠制品。由于其食用方便快

捷、营养丰富, 深受广大消费者的欢迎。近几

年来, 虽然香肠类产品品种繁多, 又不乏品质

精良的产品, 但从整体上说, 产品质量下降,

特别是国有食品企业熟肉制品产销量急剧滑波

的局面未能得到根本改善。业内人士普遍关注

肉制品厂家向何处发展这样一个极其现实的问

题。下面想结合天津地区香肠类产品市场情

况, 进行初步分析并提出营销对策。

� � 一、香肠类产品市场概况

� � 本人在天津十大副食商场进行过调查, 香

肠类产品上市品种 25 个, 生产厂家 (包括外

省市及各副食商场自产) 共有 16 家, 其中批

发价在 16�00元/ kg 以上的产品只有 2~ 3 个

品种。各生产厂家生产的香肠类产品尽管品

牌、名称各异, 但实质性差异不是很大, 在包

装外型上雷同的则更多。各种杂牌香肠制品严

重冲击了传统名牌产品的生产。肉品加工行业

经营放开以后, 国有企业享受的免税政策取

消, 加之企业不能适应放开后的市场变化, 新

兴的肉制品加工厂迅速崛起, 并且以中低价抢

占市场, 国有肉食品加工企业的产销量连年持

续下降, 并且大范围地出现亏损。

� � 二、影响香肠制品产销的因素

� � 1� 原料肉
� � 原料肉的价格是构成香肠类产品成本的主

要因素, 它决定着香肠类产品的价格。肉类产

品放开经营以后, 原料肉价格居高不下, 进而

造成原料肉质量参差不齐。主要有:

� � A� 高质量、不带水的优质白条肉和分割
肉价格上涨, 以此为原料生产的香肠类产品生

产成本加大。以传统的国家银牌产品天津火腿

肠为例, 在 80 年代中期, 等量的原料肉与成

品香肠价格之比约为 1�1�5, 而目前市场上等
量的原料肉与香肠产品的价格之比接近或小于

1。由此我们可以看出这类产品无论生产厂家

采用多么先进的技术加工, 归根结底是要增加

填充辅料和一些高保水性能的食品添加剂, 以

使产品的出品率提高三至五成, 结果产品的口

感、质地大为下降。如果是按传统配方和工艺

加工, 则定能生产出优质香肠产品, 但同时会

造成香肠成本剧增。

� � B� 注水肉。由于原料肉价格上扬, 致使

一些不法厂商加工注水肉, 造成原料肉价格参

差不齐。香肠产品的生产厂家往往是十分不情

愿地花了优质肉的价格误购含水量很高的注水

肉。用这种原料肉组织生产, 一是由于注水肉

在冷冻过程中, 冰结晶严重破坏了肌肉纤维,

肌细胞发生破损, 致使原料肉在解冻过程中肌

红蛋白和肌纤蛋白流失, 影响肉的持水性; 二

是由于肌红蛋白的流失, 影响了原料肉的发

色, 给香肠制品组织状态和色泽带来致命性缺

陷。此外, 由于原料肉带水, 在加工制馅过程

中会发生水分逸出, 这时如果仍按正常生产工

艺和配方组织生产, 就会造成馅软, 含水量

大。生产企业遇有这种情况, 一般采用以下两

种方法: 一是在制馅过程中减少水分加入量,

这是比较好的办法, 但是, 这种方法由于原料

肉注水造成原料肉投入量相对不足, 而按配方

应加入的水分又加不进去, 将直接影响产品的

出品率和增加产品成本; 另一种方法是在制馅

过程中, 增加淀粉的加入量, 这种方法虽可解

决馅软的问题, 但改变了原有香肠的配方, 影

响产品质量, 对产品的口感和理化指标产生较
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大的影响。因此, 用注水肉作为制做香肠的原

料是不适宜的。

� � C� 病害肉及未经兽医进行宰前宰后检验
的肉品。按照食品卫生法规定, 病害肉及未经

兽医进行宰前宰后检验的肉品是不允许用做香

肠生产原料的。然而在经济体制转轨过程中,

有些不法厂商私下采用上述原料, 生产劣质的

香肠制品, 并采取低价竞争策略挤占香肠类产

品市场, 造成香肠类产品质量下降和国有肉制

品加工企业的产量和市场占有率逐年降低。同

时劣质香肠类制品又会引起消费者对其安全性

的担忧, 特别是关于食用香肠引起食物中毒和

人畜共患病发生的报道, 有些地区继 �恐肉

症� 之后又继发了 �恐香肠症�。
� � 2� 生产厂家自身条件
� � 生产厂家自身条件决定香肠类产品的生产

规模、产品档次、质量水平、质量保障及售后

服务水平。目前, 香肠类产品生产厂家生产规

模、技术设备水平良莠不齐, 规范正规的熟肉

制品厂多集中在内贸部所属肉联厂、肉制品

厂。这些厂家一般都有近二、三十年的生产香

肠类产品的技术和经验, 并创造了大批优质名

牌产品。特别是 1984 年以后, 一些大型肉类

加工企业相继从德国、丹麦、日本等国引进整

套西式肠类加工生产设备, 可以说从那时起,

我国香肠类产品的生产才真正实现工业化、自

动化, 香肠类产品的品种、卫生质量及产量都

得以提高。肉品经营放开以后, 一些规模小甚

至作坊式的肉制品生产厂家迅速发展起来。当

然也包括一些新建的合资或独资的香肠生产企

业崭露头角。不容否认, 这些新兴的肉制品厂

中一部分基本符合肉类加工厂卫生规范, 但也

有一大部分条件恶劣, 设备陈旧落后, 甚至是

完全手工操作, 更谈不上有专门从事香肠类产

品研制和质量控制的技术力量。这些厂家有的

进行了工商注册, 也有的是打游击战的地下工

厂。正是由于香肠类产品生产厂家存在上述多

种情况, 必然会生产出质量水平各异的产品。

即使生产相同质量的同一种产品, 产品的生产

成本显然也是不同的, 新厂家由于没有历史负

担, 能源消耗和工资总额都较老厂大为降低。

因此, 新建香肠类产品生产厂家存在低成本生

产的特点, 从而在价格竞争上占据主动。

� � 3�消费者需求
� � 消费者对香肠类产品的需求主要从以下几

个方面考虑。

� � A�安全性: 这是消费者购买香肠类产品

首先关注的问题。关心香肠类产品的卫生质

量, 是否合于国家食品卫生标准, 适合人类食

用。进而消费者也关心生产厂家的信誉和卫生

条件。但此时作为消费者, 考虑食品的安全性

问题时, 则更多地注重生产厂家的品牌在市场

上的声誉和知名度。

� � B� 营养性: 这是消费者在安全性的基础

上进一步考虑的一个问题。香肠类产品的营养

成分是由产品配方所决定的。在各项营养指标

中, 人们普遍关注的又是蛋白质的含量, 特别

是动物性蛋白的含量。动物性蛋白含量高, 自

然在产品配方中畜禽精瘦肉的含量就高, 这是

消费者所期望的。

� � C�产品的方便程度: 香肠类产品的一个

重要特点就是方便快洁, 这是方便消费者外出

旅游的理想佐餐佳品。因此方便适宜的净含量

及便携式真空包装是消费者喜欢接受的。

� � D�需求多样性: 随着人们生活水平的提

高和饮食习惯的改变及商品流通国际化的发

展, 人们对香肠产品需求趋向多样化, 展现在

人们面前的香肠类产品的品种将更加繁多, 人

们对香肠类产品的选择余地更为宽松。

� � 4�可替代品的生产
� � 熟肉制品是一大类产品, 其中包括中式灌

肠、西式灌肠、南味产品、酱卤产品等。制作

熟肉制品的原料又包括马、牛、羊、猪、狗、

骆驼及禽兔类肉品及其副产品。可供选择的香

肠类产品的替代品品种繁多, 规格多样。虽然

消费者需求表现为较强的价格弹性, 即商品价

格变动对商品需求影响较大, 但随着人们饮食

质量的提高, 人们饮食求新求异的心理欲望很

容易产生。因此各种香肠类产品的替代品挤占

香肠类产品市场情况仍将持续下去, 并有使香
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肠类产品市场份额逐渐减少的趋势。

� � 5� 香肠类产品的自身特点
� � 香肠类产品多数是可直接入口的食品, 国

家食品卫生法规对其使用的全部原料、辅料和

食品添加剂都有严格的规定, 特别是对使用防

腐剂的品种和最大使用量及残留量有更加严格

的规定。因此各种香肠类产品都有保存条件和

保质期的规定, 这就使香肠类产品的国内市场

和国外市场受到极大的限制。

� � 三、香肠类产品生产的发展趋势
� � 通过以上分析, 笔者认为香肠类产品的生

产和销售具有以下发展趋势。

� � 1� 由于香肠类产品的目标市场逐步分化,

一部分香肠类产品的销售将被品种纷呈的其他

熟肉制品取代, 以满足消费者口味、品种需求

的多样化欲望, 从而影响香肠类产品的产量。

� � 2�由于消费者需求的不断变化及香肠制
品产量扩大, 产品的更新换代加快, 生命周期

缩短。

� � 3� 国有肉类加工企业陷入经营困境, 并

将出现分化局面, 一部分企业将惨遭市场淘

汰, 一部分企业通过企业改革和结构调整逐步

复苏; 新兴的非公有制经济形式的肉类制品加

工企业向规范化、规模化发展。

� � 4� 香肠类产品向多品种、小批量、高品
质、富营养的方向发展。

� � 5�功能性香肠类产品开发研制和生产具
有巨大的潜力, 有可能成为二十一世纪香肠类

产品的领头羊。

� � 四、香肠类生产厂家的营销对策

� � 由于香肠类产品的产销竞争日益剧烈, 生

产厂家必须及时调整企业的营销决策, 以适应

不断发展的市场格局, 否则将被市场抛弃。

� � 1� 营销调研和市场细分
� � 企业要充分分析企业的自身条件, 检查生

产设备, 逐一分析目前生产的产品, 具体项目

包括产量、质量、品种在市场上所处水平及企

业的技术资源、市场占有率及其趋势。还要分

析竞争对手的上述情况等, 做到知己知彼。还

应进一步分析企业在目前生产条件下, 还能生

产哪些产品, 这些产品在市场上的销售预期如

何等。企业的营销组织应贯彻以消费者需求为

中心的思想, 进行市场细分, 寻找潜在的顾客

和顾客的潜在要求, 发现有效的细分市场。

� � 2�选择目标市场, 进行企业产品的市场

定位

� � 根据调查分析的结论, 企业便可以选择目

标市场。所谓目标市场就是企业决定以相应的

产品和服务去满足其需求并为其服务的那个购

买群。选择和确定目标市场, 明确企业的具体

服务对象, 关系着企业的生死存亡, 是企业制

定营销战略的基础。企业通过营销调研和市场

细分, 就可以发现许多市场机会, 选择相应的

目标市场策略。如果把香肠类产品作为大众型

佐餐食品, 企业可以把整个市场作为目标市

场, 全方位进入, 即采取无差别市场营销策

略。但是我们在注意到香肠产品市场激烈竞争

的同时, 也应注意到一些小的细分市场, 如功

能性香肠制品市场、真空小包装香肠制品市场

及针对不同收入的消费者群体而生产的不同档

次的香肠制品市场等。前面曾提出香肠类产品

的生产向多品种、小批量、高品质、富营养和

功能化的方向发展, 如果企业采用这种产品组

合策略, 则应采用有差别市场营销策略, 它既

可以满足不同消费者群的需要, 又可以提高产

品的竞争能力, 而且可以利用品牌的声誉在不

同市场上进行营销推广, 带动整个企业营销的

发展。这种策略适用于技术和财力等均很雄厚

的国有大型香肠类产品加工企业。对于一些小

型的香肠产品生产厂家, 可以采用集中性市场

营销策略, 即生产品种相对少的香肠产品, 在

目标市场上有较大的占有率, 并利用专业优势

进一步开拓市场。

� � 以上谈到了无差异、有差异、集中性三种

目标市场的营销策略, 企业具体采用何种目标

市场策略, 往往还需要观察竞争对手采取何种

营销策略。如果竞争对手采用无差别营销, 企

业可以实行有差异的市场营销。如果竞争对手

很强大, 并且已经实行有差异市场营销, 此时

企业如果仍采用无差异市场营销就难以奏效。
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因此应深入进行市场调研, 对市场细分出有利

的空档, 采用有差异或集中性市场营销策略。

可见竞争对手的策略和竞争对手的实力 (主要

是指所占市场份额) 对本企业的目标市场策略

有重要参考作用。

� � 香肠类产品生产企业在选择好目标市场之

后, 就要在目标市场上进行产品的市场定位。

即根据竞争者现有产品在市场上所处位置, 针

对消费者对香肠类产品某种特征或属性的重视

程度, 强有力地塑造出本企业的产品是与众不

同的, 给人印象鲜明的个性或形象, 并把这种

形象生动地传递给顾客, 从而使该产品在市场

上确立适当的位置。这种定位要求企业必须分

析各种优势, 包括潜在的优势, 并把这个优势

推广到社会, 取得消费者认同。合理的市场定

位, 有利于提高企业在消费者心目中的形象,

与消费者达成消费共识, 充分显示企业的竞争

优势。

� � 3� 调整产品结构, 大力开发新产品

� � 香肠类生产企业为追求利润, 必须提高原

料利用率, 在产品结构上分高中低三个档次,

特别是当企业使用非分割肉原料时, 更要考虑

利用率问题。目前市场上香肠类产品雷同, 缺

少特色产品。新产品开发能为企业的长远发展

奠定基础和创造机遇。企业在不断分析产品盈

利率和销售潜量随时间变化规律时, 就必须研

究产品生命周期, 分析每种香肠产品所处的生

命阶段和市场销售情况, 同时结合分析市场自

身演进和市场机会, 预测市场变化的方向, 实

现产品理论和市场机会理论的完美结合。只有

不断开发新产品, 企业才能在不同时期都有不

同产品处于生命周期的各个阶段上, 企业的营

销活动才能保持正常。企业只有保持一种相对

合理的产品组合, 在判定营销策略时才有较大

的余地, 降低风险水平。

� � 4�加大技术投入, 造就高素质的肉制品

加工技术队伍和营销队伍

� � 实现生产技术和设备更新是实现企业营销
目标的前提, 培养和造就肉制品加工技术队伍

是实现企业营销良性循环的基础。企业应该组

织员工进行肉制品加工技术、营销战略及现代

管理知识的培训, 既可以 � 引进来� 又可以
�派出去�, 以充实香肠加工企业生产管理和营

销队伍, 掌握肉制品加工的前沿技术, 在总结

借鉴的基础上, 研究开发适合中国市场或中国

某个区域市场的香肠制品。

� � 五、抓好企管改革, 促进营销

� � 企业的营销对策除了包括产销策略外, 还

应包括更重要的一个方面, 那就是企业的管理

和改革。无论是哪一种所有制形式的企业, 都

将面临着企业管理和企业改革的问题。特别是

国企要扭转经营现状, 走出经营困境, 就必须

按 �十五大� 提出的改组、改造、改革和加强
企业管理的具体要求来搞活肉制品加工企业,

通过市场竞争推动国企的结构调整, 进而解决

国有企业的深层次矛盾。

(上接第 6页) 由于管理人员对操作和卫生的

了解, 就可以要求工人去做到, 并且对一些卫

生设施进行投资改建。我国肉类企业的管理人

员则大多没有经过肉类加工和卫生知识的正规

训练。于是领导不明白卫生的重要及具体的操

作要求, 就不会要求工人去做, 也不会在这方

面投资, 致使最后产品存在问题, 尤其是一些

卫生要求严格的肉制品 (如小包装冷藏分割

肉、低温肉制品、生肉制品、色拉米肠等) 无

法生产。这些产品都要求加工时操作卫生, 使

最后产品有较长的保质期。

� � 总之, 我国目前与发达国家在肉制品加工

方面的差距还很远。管理、操作人员的素质及

加工设备是形成这种差距的两个主要原因。改

变这种状况的有效途径首先是教育, 使从管理

人员到操作工人都了解微生物卫生的重要性,

熟练各种肉制品的制作, 在此基础上可以改善

设备。同时, 让广大消费者也了解肉制品卫生

的重要, 使肉制品必须冷藏成为常识。在卫生

和冷链基本保证的基础上, 进一步发展低温熟

肉制品、生肉制品、分割肉小包装及发酵肉制

品等对卫生和工艺要求较高的产品。
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