
张和庄年画春联叫响全国
年销售额达2000多万元；“质量可与广东比，价格可与义乌比”成畅销全国的底气
本报记者 王保珠 通讯员 吉文选

今年50岁的张金言是张和庄首
批引进年画印刷机的人。

“当时有了机器不会使用，专门从
菏泽请来印刷厂的师傅指导。”张金言
说，1993年，他与张启孔联合购进一台
印刷机，当时主要印制中堂画，印刷技
术不成熟，量又少，主要满足张和庄以
及菏泽城区少量客户需求，“主要是觉

得直接加工销售的利润比贩卖高。”
张金言并不是张和庄最早与中

堂画打交道的人。“张连明、王文进、
张连俊、张启建等，他们才是第一批
与中堂画、年画结缘的人。”张和庄社
区党支部书记张景现说，30多年前，
他们从天津杨柳青、开封朱仙镇、菏
泽新华书店购买中堂画，然后骑着自

行车进行销售。
据63岁的张连明介绍，自1983年

到1993年之间，他们主要是贩卖中堂
画，并逐渐掌握中堂画的裱糊技术；
自1993年到2000年，张和庄开始引进
印刷机印制中堂画，并逐渐开始制作
年画和春联，现在主要以年画和春联
为主，中堂画逐渐淡出。

又是凌晨三点多睡觉。想着

工人8点就要上班开工印刷春联，

尽管只睡了四五个小时，张建修

还是穿衣起了床。

张建修是菏泽开发区佃户

屯办事处张和庄社区居民，有一

个加工春联、年画的小作坊，目

前正忙，“前几天刚接到一客户20

万套春联加工业务”。

张和庄社区有近20家加工年

画、春联的小厂，他们每年销售

额达2000多万，主要销往东北三

省、内蒙、河南、河北、安徽、湖北

等地。“质量可与广东比，价格可

与义乌比。”这是张和庄年画、春

联能畅销全国的底气。
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20年前，引进第一台年画印刷机

13日11时许，张和庄社区街道
上，几辆运输货物的叉车正忙着将货
物叠摞在一起。

“这都是准备发的货，里面有的
是年画，有的是春联。”张修建告诉记
者，年底是年画、春联销售旺季，他前
几天刚接到河南一家客户20万套的
春联业务，“这几天每天凌晨三点多

才睡觉，他们都赶着要货，没办法。”
据张建修介绍，由于原材料价格、工
人工资上涨，年画、春联的利润空间
逐渐减小。

“质量可与广东比，价格可与义
乌比。张和庄的年画、春联走到哪里，
哪里的年画、春联价格都会降低。”张
连明说，他们的价格可以与义乌小商

品的价格相拼比。
张景现介绍说，张和庄社区共有

近20家小型企业从事加工年画、春联
业务，主要销往东北三省、内蒙古、安
徽、河南、河北、湖北等地，全年销售
额能达到2000万多元，每年可以提供
300多个工作岗位，实现社会效益与
经济利益双丰收。

春联年画全年销售额达2000多万

张和庄有近20家年画、春联生产
企业，他们虽然在同一个村，彼此之
间却从不谈论价格。

“去年生产的门神，由于竞价厉
害，不到成本都卖掉了。”张建修提起
价格竞争，一脸的无奈，大家都是生
产同样的产品，有的商家看着你的价
格高，就到别家要货，有的人怕压货，

索性不到成本价都卖掉了，“今年门
神价格倒是贵了，可大家又不生产
了，客户根本要不到货。”

作为张和庄社区党支部书记，
张景现一直为恶性竞争而犯愁。

“过了年，要召集生产企业带头人
成立张和庄年画协会。”张景现说，
这样不但能避免同行之间恶性竞

争，还可以抱成团一致对外，形成
价格同盟，互通有无，调配资源，对
己对彼都有好处。

另外，张和庄的年画生产企业都
是小型企业，有的五六个工人，有的
七八个工人，流动资金相对短缺，“成
立协会以后，也有助于解决短时间的
资金缺口。”

欲成立行业协会，避免恶性竞争

菏泽曹州农化公司靠技术发展品牌，朝上市公司迈进

“要让曹州农化品牌走向国际”
本报记者 陈晨

1996年成立的曹州农化公司，
早就确定了用技术发展品牌的道
路，公司从领导层到各部门负责
人，甚至销售员大部分都是技术人
员出身，具有十分鲜明的公司特
征。

上世纪90年代，曹州农化是山东
首家引进国外的先进技术研发出叶
面肥的公司，并注册商标为“叶霸”。
曹州农化经过公司的技术研发，最终
使得200克叶面肥达到一大袋普通肥
料的施肥效果，成功用“叶霸”打下了
一定的名气。

2000年开始，曹州农化由主营

叶面肥逐步发展为经营农药、复合
肥、叶面肥三大项目的综合生产厂
家，这也是全国独一份。多元化的
产品意味着农资经销商如果选择与
曹州农化合作，就可以得到一站式
服务，不需要再从其他肥料生产厂家
进货。

2005年，曹州农化成为国家科技
部叶面肥技术依托单位，是全国三家
依托单位中的一家。目前，曹州农化
公司技术研发中心与山东农业大学、
西北农林科技大学等科研单位紧密
合作，已完成国家和省级科研项目28

项，获得国家专利45项。

深知技术是核心竞争力的曹州
农化公司总经理张学杰，将公司的发
展重心定位在技术上，不仅每年投资
数百万研发新技术，并且在引进新技
术上“花钱毫不手软”。

“绝不与其他厂家的产品相同”
是张学杰的一条准则。他说，“争取做
到独有，即使是共性的产品也要找出
创新点。”像复合肥这样共性非常明
显的产品，很难找出创新的路子，曹
州农化硬是用几年的研究将传统的
磷钾与氨基酸营养素相结合，做出新
的复合肥，尽管定价比其他产品高出
5%-10%，但仍然供不应求。

创业之初即明确“用技术发展品牌”

在曹州农化，他们销售的产品
不是化肥，而是农民增产方案，用
张学杰的话说，就是要做庄稼的技
术营养师。

一般情况下，农民消费者购买不
同厂家的农资，出了问题后很难确定
是哪个环节出问题，曹州农化从根本
上解决了这种情况。

“用在什么作物上，是瓜菜还
是粮食，都有不同的农资要求，”张
学杰认真地说，用哪种农资，什么
时候用，如何搭配，用量大小，这些
都是很专业的东西，跟农民增产关
系紧密。

叶面肥、复合肥、农药，曹州农化
拥有多元化的产品，当确定农户种植

哪种作物后，可以通过技术专家团队
为农资经销商和农民消费者量身设
计增产方案。

第一年受益的农民，第二年会自
动传播，也让曹州农化收获了一批忠
实的客户，“曹州”这个品牌也随之进
入了各省市，甚至走出国门，进入国
外千家万户。

用品质赢赞誉，用品牌赢市场

独创叶面肥“叶霸”、冲施宝等拳
头产品，曹州农化以领先的技术、完
善的产业链条，多元的产品定位从全
国肥料产品中脱颖而出，不仅成为中
国驰名商标，还通过政府公开招标与
数十个县区农业局签订供货合同。

张学杰分析说，近几年国家对农
业扶持的倾斜度越来越大，农民对农
资的需求量逐渐增加，农资市场发展
潜力巨大。在发展势头良好的大环境
下，曹州农化迎来了一个好的机会，
但越是这样，越不能急功近利。

谈及下一步的打算，张学杰说，
现在公司正在积蓄力量，争取打好基
础，朝着上市公司的目标努力，“不能
打无准备之仗，我们有信心通过三五
年的努力将企业做大做强，走向上
市。”

积蓄力量，“朝上市公司迈进”

1996年成立的曹州农化公司，现已做

出下辖4家全资公司、年销售额5亿元的成

绩。在它的成绩单中，“国家科技部叶面肥

技术依托单位”的称号颇为耀眼，定位“技

术型公司”的曹州农化，在创新技术、独家

研发上下了苦工。经营17年的曹州农化，现

在正积蓄力量，要在三至五年间实现上市

的梦想。

▲技术人员正在进行创新实验。
本报记者 陈晨 摄
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