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广告

筲民营企业成振兴经济中坚力量 筲多措并举为企业发展保驾护航

■ 孙宗顺

品牌农业是现代农业的重要标志，发展

品牌农业，是推动传统农业向现代农业转变

的一个重要手段。地处北纬 37毅的烟台，是大

有可为的热土。日前，记者跟随由中共烟台市

委宣传部、烟台市农业农村局主办，胶东在线

网站承办的“2020 烟台市首批‘菜篮子’示范

基地(企业)暨烟台县域农产品品牌全国媒体

‘云’推介”活动来到莱州市，探访莱州市吕村

大姜批发市场，看莱州大姜如何“握掌成拳”，

叫响农产品品牌。

变化：
“握掌成拳”带来产业集聚效应

“莱州大姜”是国家地理标志保护产品，

也是莱州市主要的经济作物之一，当地已有

600 多年种植历史，尤其是王河流域沿岸，水

质好、沙土地，出产的大姜块大、肉质肥厚、颜

色鲜艳有光泽。但在几年以前，每到大姜收获

季节，姜农分散在各地销售，标准不一致，大

客户来了想收齐货往往要东奔西跑好几个洗

姜场，费时又费力，且价钱要低于市场更成熟

的潍坊昌邑等地。

一盘散沙式的传统销售模式，制约了莱

州大姜的发展，也倒逼当地企业思考转型谋

求品牌经营。2015 年，由莱州市旭斌果蔬食

品有限公司承建，总投资约 3000 万元的莱州

市吕村大姜批发市场开工建设，并于 2016 年

开始投入运营，成为烟台市区域内第一个最

专业、最大规模的大姜批发交易市场。市场占

地面积 80 亩，建有 30 条洗姜流水线，3000 吨

保鲜冷藏库。

莱州市吕村大姜批发市场总经理张旭斌

介绍，市场开市以来，交易量逐步攀升，产业

集聚效应显现：市场的大姜交易价格，决定着

半岛地区的大姜价格走向；莱州大姜的销售

价格平稳上升，每公斤大姜的销售价格平均

上涨了 0.60 元左右，每年产生的社会效益高

达 3 亿元；市场的建立，显著拉动了莱州大姜

产业，种植面积由 2015 年的 6 万亩，上升到

目前的 10 多万亩。

收获：
引来北京客户姜农两亩姜赚八万

张旭斌介绍，自 2016 年开业以来，市场

保持了高效的运转状态，每年实际运行时间

在 350 天左右。目前，日均交易量约 500 吨，

年交易量在 15 万吨左右，整个市场业户，交

易额约 10 亿元。为 100 多户大姜经销商搭建

了平台，也让莱州大姜走进了北京等地的大

市场。

目前，吕村大姜批发市场在全国各地逐

步叫响，提升了莱州大姜的市场形象，市场还

与北京新发地农产品批发市场保持良好交流

协作，争取了新发地市场的减入场费优惠政

策，降低了莱州大姜进入新发地的门槛。现

在，莱州大姜在北京新发地市场占有率达

90%以上，莱州大姜已近成为北京市民菜篮

子的不二之选。经过全新设计包装的莱州大

姜已成为广受北京消费者认可的高端大姜。

市场带来集聚效应，获益的是姜农，今年

61 岁的娇家村民杨忠田种姜已有 9 年，今年

的行情让他颇为满意，他说：“市场的标准差

不多，看大小、表面光滑程度，我卖的姜有六

块八毛钱一斤的，也有六块六毛钱一斤的，价

格挺好，已经卖了两亩地的姜，能卖大约八万

块钱。”

前路：
让市场更透明让出场大姜更安全

张旭斌表示，长久、可持续是批发市场的

发展目标，为此，市场建立了完备的市场信息

服务系统，保证了大姜的价格公开透明；市场

管理有限公司在多家果蔬网站注册，设立了莱

州大姜批发市场微信公众号，每天在网上发布

市场最新生姜价格；同时，市场内安装了 LED
显示屏，建立了市场农户微信群，便于及时发

布本市场大姜价格及其他周边主要大姜市场

的价格和上货量等信息。“市场越透明，越能良

性发展，吸引更多姜农前来。”张旭斌说。

为保证上市的大姜产品质量安全，市场

在莱州市农业农村局的指导下，建立健全了

农产品质量安全监管、检测体系，设立了快速

检测室，购置了农残速测仪，聘请了专业检测

人员，每天按 10%的比例对市场大姜进行随

机抽样、快速检测。张旭斌说：“为确保大姜产

品质量更为安全可靠，我们还定期随机抽取

样品，送到有资质的专业检测公司进行定量

检测，检测项目与省市农产品质量安全抽检

一致，并增加常用药的检测，检测项目达 20
多项，确保没有不合格的大姜流出市场。”

2020 年初，为积极响应农业农村部食用

农产品合格证试行政策的号召，市场积极与

莱州市农业农村局质监科对接，设计制作并

使用了富有莱州大姜特色的二维码电子合格

证，消费者在购买时只要掏出手机扫一扫二

维码就能了解到该大姜产品的详细信息，真

正实现了大姜产品安全的可追溯。在实际使

用过程中，不断优化改进，逐步增加了投入品

使用、检测结果导入、品牌推广、销售途径导

入等信息，通过小小一枚二维码实现大姜产

品质量安全监管、追溯及品牌推广一体化发

展，促进莱州大姜一“码”走天下。

大姜种植离不开农药、化肥，为保障大姜

产品安全，张旭斌不满足于只在大姜销售的

中端发力，他依托合作社自有近 6000 亩土

地，积极推行大姜标准化生产规程，生产优

质、安全的莱州大姜，目前该项工作已辐射整

个莱州 10 万亩大姜种植，让县域农产品品牌

打造再进一步。

■ 胡骁

潍坊滨海区扎实推进文体旅产业发展，

通过推动文体旅项目建设、培育夜间经济、深

化三业融合等方式，聚力攻坚，多措并举，完

善布局，把握重点，深化融合，激发活力，打响

“潍坊向北，欢乐滨海”特色品牌，奋力推动文

体旅产业实现新发展。

持续推动项目加力提速。近期天气炎热，

气温飙升，众多游客纷纷前往潍坊滨海区弘

润水世界避暑游玩，因项目多、环境好受到游

客的称赞。游客们冲浪、嬉水、日光浴,现场充

满了激情和乐趣。近年来，滨海区瞄准度假旅

游、新业态旅游、节会赛事、商务会展、休闲体

育等方向，加快欢乐海游艇码头、温德姆温泉

度假酒店、万博广场、休闲露营基地等一批重

点项目建设，推进国际会展中心、文旅夜游一

期、海潮音文化园项目等大项目落地，同时积

极与弘润空气乐园、游客服务中心、龙威旅游

度假区等项目洽谈。

聚力打造夜间经济片区。夜色阑珊，潍坊

滨海区文昌湖大食代广场上的演出精彩纷呈，

吸引了不少市民驻足观看，为滨海夜经济注入

活力。滨海区将各旅游景区点、住宿、餐饮等资

源进行整合，积极构建全区夜间经济“1+1+4”
发展布局，打造文昌湖、欣泰商业街 1 个夜间

经济示范街区及旅游度假区欢乐海沙滩、中央

城区白浪河、央子街道渤海水产市场、大家洼

街道环城 4个夜间经济集聚区，着力提升夜间

经济消费品质，推动文旅消费快速增长。

培育文体旅产业新业态。潍坊滨海区以

争创国家 5A 级景区和国家级旅游度假区为

方向，持续深化文化、体育和旅游三业融合，

推动内河外海一体联动开发，加快研究出台

促进节会赛事高质量发展的管理办法，探索

推行“协会+俱乐部”赛事承办机制，支持白浪

河景区开发龙舟、帆船、皮划艇等水上项目，

视条件允许，适时承办潍坊国际风筝会、2020
年首届胶东“国际海洋童玩节”、水翼帆板全

国锦标赛等品牌节会赛事。用好各级扶持政

策，指导具备条件的村居发展四季采摘，特色

民宿、红色旅游等业务，实现提质增效。

在线新经济
助上海品牌乘风破浪
■ 李晔 栾吟之

一个出道仅两年的冷饮品牌，网上销量

迅速超越 99 岁的哈根达斯；一些耳熟能详的

上海产品，突然变得耳目一新；部分低调的本

地国货，却总被慧眼识珠，赢得属于自己的舞

台……

记者发现，这些幸运的上海品牌背后，都

有一个共同的加持者———上海在线新经济。

剑走线上，“红海”崛起小字辈
据解放日报报道，7 月 22 日大暑，天猫

冰激凌消费激增 50%，不同以往的是，销量前

三不再被哈根达斯、和路雪等巨头包揽，一个

2018 年 5 月刚创立的上海品牌钟薛高赫然

在列。

冰激凌市场虽有千亿元规模，但早被中

外品牌割据，小字辈要在“红海”中层层铺设

渠道、杀出重围，谈何容易。

但钟薛高剑走偏锋，第一步先在天猫开

店，“我们想创造新场景，将夏季街头的消暑

生意搬入家庭冰箱。”品牌联合创始人周兵

说。

利用在线新经济的流量和技术支持，不

到一年，钟薛高天猫旗舰店粉丝量即破百万。

成立当年“双 11”，2 万份 15 小时售罄。

天猫冰激凌行业负责人告诉记者，线上

消费人群注重品质、小众、新品、炫耀等。当天

猫将这些关键信息传递给钟薛高后，钟薛高

开始创新不止———联合娃哈哈推“未成年雪

糕”，暗合上班族希望自己“仍是宝宝”心态；

推 58 克“小小雪糕”，契合家庭“只吃七分饱

但要吃好”之需。今年“618”期间，钟薛高更是

战胜哈根达斯，荣登天猫冰品销量第一。

近年，像钟薛高这样先在线上走红，随后

再慢慢考虑“落地”的上海新品牌逐渐多起

来。“潮流社区+电商平台”得物这一上海本土

互联网平台，俨然成为上海国货新品集聚地。

上海街头潮牌 CANOTWAIT，最近刚开了家

线下快闪店，露出“实体”雏形，但在线上，该

品牌最近一次在得物上新品全球首发，所有

单品 3 小时内卖光。

品牌方认为，在讲故事和“种草”方面，线

上的优势很明显。近期很火的一款印花 T 恤，

购买专区虽早已显示无货，但平台上关于它

的评论却如滚雪球般持续发酵。这款 T 恤上，

印着情侣十指紧扣的特写照片，摄于 1967
年，没露脸的主人公其实是品牌创始人的父

母。

目前，关于这款产品的晒图和留言仍在

增加中。恰是互联网平台所创造的“种草”“拔

草”以及晒图分享，形成“热爱循环”，将新兴

单品和品牌都带火了。

反向定制，老面孔也能“焕新”
相比小字辈，上海化妆品企业上美集团

旗下的韩束、一叶子等品牌年龄稍长，却同样

能被在线新经济“带飞”。

疫情发生以来，上美从以线下为主转战

线上，销量不降反增。目前，韩束在天猫和京

东的旗舰店分别有 546 万和 314 万粉丝，在

拼多多上的总销量超过 10 万件。主打面膜的

一叶子品牌，几乎在每个平台都诞生了不同

定位的爆款面膜。

销量大涨，只因老面孔有新变化。

据记者了解，今年以来，企业与拼多多深

度合作，拼多多业务“店小二”与企业研发人

员定期复盘平台销售情况，提出产品开发建

议。比如近期平台高频检索词为有美白和修

复肌肤功效的烟酰胺、二裂酵母等，“店小二”

建议企业将此成分纳入反向定制。咱下转 P4暂

打响“潍坊向北，欢乐滨海”特色品牌

县域农产品塑品牌
“握掌成拳”年增收3亿元


