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中国（广州）食品添加剂展会 

20xx 年中国（广州）食品添加剂展会如期举行，我公司设置了相应的展示区域，展出

了公司的主要产品（辣椒红、辣椒精、叶黄素、甘薯红、甘蓝红）。公司派出了经营、销售

和技术人员参加展会，与会期间参展人员通过展会现场收集和与客户沟通获得了各方面的信

息、资料。现将这些信息、资料综合如下： 

一、展会总体情况 

本届展会参展企业方方面面，涉及食品添加剂领域的多个分支。其中以食品调味剂和营

养强化剂的相关企业居多，这些企业的产品系列成熟，品种多样，从展会现场即可感觉到竞

争的激烈性。 

从参展规模看，参展企业大小各异，多数大型企业设置的摊位规模较大，设计和展示目

的带有明显的企业品牌展示，而小型企业则主要以贸易公司和低端生产加工厂为主，其目的

主要是产品展示和寻找商机。 

二、与我公司相关的行业和企业情况 

食品着色剂系列也占据参展企业的一部分，有已知的诸多同行，也有新入行者。本产业

中有些企业是以人工合成着色剂为主要经营品种的，天然色素只是产品系列中的一部分。这

部分企业的着重宣传也是人工合成色素等，与我公司的竞争性不明显，但是因为这些企业中

大多数规模较大，产品系列完整，营销渠道成熟，所以可以考虑与其之间的合作和优势互补。

而以天然色素为主要产品（尤其是辣椒红色素和辣椒精产品）的企业，仍然是以原有的同行

为主。参展企业中较为引人注意的是吉林***公司，其展位展品以辣椒红和辣椒精主打，水

溶产品、油溶产品在展位全面展示。其他同行展位泛泛展示，并无特别新意和突出展示。 

三、重点客户特别信息 

展会中特别与广东当地经销商沟通，深入了解和探讨双方合作中的多方面问题。比较明

显的提出的问题有两点：第一，产品的宣传展示仍然不够。“酒好不怕巷子深”的时代已经

过去，我们的产品虽具有品牌优势，但仍需要做一定的宣传。这一点从展会现场也能明确体

会到。同行企业的展位设置仍有一定的宣传效果。甚至在同行展位出现了用户寻找“青大”

色素的现象。另外展会应该全面展示企业的各种产品（甚至包括新开发或在开发的系列），

由于展会的专业性，参展人员大部分具有一定的目的性，有些食品或相关企业的技术开发人

员参展的目的就是为了寻找更新的、更好的或者价格更加低廉的配料。一旦遇到，这种商机

往往成功率更大。尤其对本企业新产品和后续的开发推动更大。第二，信息反应速度、处理
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速度不够。对于经销商所提出的问题、所反馈的信息，我公司处理的速度还不够快。这一点

影响到了新业务的开展。 

另外在展会中我们还发现了对我公司产品进行的全面包装，包装后的产品价格翻翻。而

新的包装也确实独到、新颖、精致，可以直接摆上超市的货柜且不嫌粗糙，无论面向家庭厨

房还是酒店都没有任何问题。这种显而易见的创造无疑是值得我们学习，且确实孕育庞大利

润或商机的。 

综上情况，这次展会不仅带来直观的感受，也促使我们思考下一步的工作。 

1.对于食品添加剂企业来讲，所服务的对象是食品加工和生产企业，或者直接就是大众

餐饮。所以工作繁复、多样，工作无论直接接触市场还是研发，都需要深入一线、细致、扎

实，且能够良好、主动沟通，获取一手资料。对于信息，应该敏感，反应速度、处理速度快。

从多部门逐层反映市场信息或产品需求不但 

要耽误时间，更重要的是丢失或错误的反馈许多一线信息，而这一点是在双向的沟通过

程中都会出现。解决办法是可以考虑在出现问题之后，由具备相应能力的人员承担问题的整

体协调解决，甚至由一线工作人员与用户沟通，了解问题根源所在，制定快速、适宜的解决

办法。 

2.进入辣椒红、辣椒精系列产品生产的企业已经不少，从展会的参展商数量也能看出，

如此狭窄和单一的产品，众多生产企业聚集竞争，无论产品成熟度和企业规模都相差不大，

价格理所当然的成为采购方的重点考虑因素。当竞争趋于激烈的时候也会开始淘汰。“青大”

的品牌还是被市场认可的，所以应该抓住这一点努力扩大市场分额，这种情况在各种行业都

有过先例，且有成功的先例。 

3.新产品的开发，无论是基于辣椒制品的开发还是基于其他系列的产品开发应该有所重

点，有始有终。这一点需要从开发项目的管理上进行全面的理顺，从展会上看到的新包装产

品系的开发过程可以借鉴。产品或项目开发专人负责，全面负责（包括市场需求分析、技术

论证和实施以及包装和市场推动等系列工作）有助于提高开发项目的速度和整体实现效果。 

以上总结仅从展会信息出发，对信息综合总结，简单探讨，以使公司本次参展有所收获。 

 


