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中国造变韩国货，拿到韩国市场定价权

淄淄川川蘑蘑菇菇““奇奇遇遇记记””

2014年一季度，
中国进出口贸易双
降。人民币升值、原
材料涨价、人力成本
上升等因素将外贸
出口企业的利润一
再摊薄。

不过，外贸困境
也成为了倒逼企业
转型升级的契机。以
下这两家山东出口
企业的转型之路，也
许会给我们带来启
发。

商业模式之变：

从出口成品到海外建厂

17日下午，山东七河生物
科技股份有限公司总经理苏建
昌来到厂房查看一批即将出货
的菌棒。

长约半米的菌棒隐隐透着
棕褐色，里面的菌丝已经积累
了丰富的养分，马上就可以脱
袋出菌了。

18日一早，苏建昌就要出发
前往韩国的分公司，他刚查看的
这批菌棒也将晚于他几天到达
韩国的公司。

“现在还是半成品，到了韩
国后，在那边工厂再长一个多
月，就能产出成品香菇了。”七河
生产车间的王经理说，到了韩国
的公司后，只要控制好大棚温度
湿度，这些菌棒就可以出菌了。

苏建昌说，现在公司出口去
往韩国日本的都以菌棒为主，成
品菌菇非常少，这也是在付出了
惨重的代价之后才得到的结果。

“我们从2001年开始向韩国
出口成品菌菇，但高达30%的关
税把我们的利润压得非常低。”
苏建昌说，中国人喜欢进口食品
超过国产食品，而韩国人恰恰相
反。“韩国人讲究身土不二，韩国
产的香菇一公斤卖40元人民币，
国外进口的连一半价都卖不
上。”

尽管如此，中国出口商还在
相互压价，利润低得让七河公司
一度想放弃出口生意。

后来，运往韩国釜山的8个
集装箱成品香菇因为气温控制
不当被全部退货，七河损失了
100多万，这迫使苏建昌下定决
心要“换个活法”。

“我自学韩语，多次去韩国
考察，2004年决定变出口成品
香菇为菌棒。”苏建昌说，相比
成品香菇3 0%的关税，菌棒关
税仅5%，通关时间由7天减为2
天，检测项目由20项减为6项。
不仅如此，菌棒到韩国后长出
的香菇已经算是韩国国产货，

“价格、利润大幅上涨”。

人也“换个活法”：

淄川农民拿的是跨国公

司高管签证

向韩国出口菌棒后，七河
公司在韩国的销售进入了一
个新模式。

“2005年，七河在韩国忠清
北道成立了第一家分公司，20
个大棚全部用来培养国内公司
过去的菌棒。”苏建昌说，在韩
国建分公司后，最大的变化就
是利润率提高。

“作为分公司，我们在韩国
的公司培育的菌菇就属于韩国
产，进入超市的价格比出口过去
的菌菇贵了一倍还多。”苏建昌
感叹说，原来卖菌菇感觉低别人
一等，现在终于跟韩国企业站在
了同样的平台上竞争。

而在这个平台上，这家中
国公司比韩国本土公司更有竞
争优势。

“我们的菌棒在国内培育，
就算加上出口韩国的费用，成

本也比韩国公司要低。从利润
上来说，我们比韩国本土公司
还要高一些。”苏建昌说，2006
年，七河在韩国的第二家分公
司成立。目前，七河出产的香菇
在韩国市场稳占半壁江山，已
拥有韩国香菇市场的定价权，

“再也不用像以前一样在韩国
企业的缝隙里求生存。”

随后，七河将同样的模式进
行复制，在日、美、澳等国开设了
分公司。

苏建昌说，分公司负责技术
的员工都是从总公司派出的，他
们大都是附近农村的村民。“员
工去外国分公司工作，不光待遇
提高，还能开阔眼界，回国之后
整个人的状态都不一样了。”

现在，七河公司在美国分公
司的员工刚拿到美国的跨国公
司高管签证，这个绿卡持有一年
后，他们就可以申请美国绿卡
了。

“只要他们愿意，这些在淄
川土生土长的农民就可以变成
美国公民了。”苏建昌说。

一盘更大的棋：

建立菌菇国际品牌

“现在我最愁的不是菌菇
卖不出去，而是不够卖。”苏建
昌告诉记者，按照公司现有规
模，手里的订单能忙到2015年
底，但他并不想一味扩大生产
规模。在苏建昌心里，正规划着
一盘更大的棋。

不管分公司开到哪个国家，
苏建昌做的第一件事就是在当
地注册“七河”商标。“目前，我要
做的不只是卖菌菇，而是把‘七
河’打造成一个全球闻名的菌菇
品牌。”苏建昌的目标很明确。

位于淄川的七河公司总
部，一幢新建筑正在建设中。很
快，七河的食用菌技术研发中
心将迁移到这个配置更先进的
建筑中，这里也将成为以后七
河发展的关键。

“现在，我们的研发中心是
全国最先进的，但是我们的目标
是做成全球最先进的。”为了这
个目标，苏建昌广招人才，目前
公司研发团队中研究生学历的
有十几人，本科学历的四十多
人。

经过初步考察，德国和西班
牙将成为七河进入欧洲的第一
站。苏建昌的最终目的，是通过
最好的产品质量把七河打造成
一个全球闻名的菌菇品牌。“就
像可乐中的可口可乐，快餐中的
麦当劳一样，我希望所有人一提
到菌菇就能想到七河这个品
牌。”

本报记者 林媛媛 实习生 王晓铖

文/片 本报记者 张頔 今日威海记者 陈乃彰

能进口鳄鱼皮，却出

口不了鳄鱼包

“这批鸵鸟的订单正在赶工，
从韩国转港的那批凯门鳄已经走
完行政审批手续了，就是哥伦比
亚那批蟒蛇要麻烦一点，得去国
家林业部门送审。”

这一通电话并不是从野生动
物园打出的，而是来自威海锦南
皮件制品有限公司。

虽然对话内容涉及的都是些生
猛野兽，但打电话的人却是个文静
的姑娘——— 锦南公司贸易科科长梁
晓丹。1993年成立的锦南皮件是威
海市最早的一家生产皮革制品的企
业，也是目前山东省内规模最大的
鳄鱼皮、鸵鸟皮、蟒蛇皮等特殊皮制
品加工企业。

锦南皮件是中韩合资企业，
韩国本社主营对外贸易，负责谈
判、接收世界各地的皮具订单。设
在威海的加工厂根据订单将进口
皮革加工成各种手提包、钱夹，再
出口到日本等国家。

梁晓丹说，目前市场上的皮具
大部分是由牛皮制成，而牛皮制品
加工环节很早就达到充分竞争了。
锦南皮件从事的鳄鱼皮、蟒蛇皮加
工，因为技术门槛高，在国内并没
有多少厂家能接到海外订单。

梁晓丹说，整张牛皮面积比
较大，易于裁剪缝制，一张鳄鱼皮
也就做一个手提包，还要在纹理
和拼接上下功夫。“一只牛皮包，
即使是全手工制作，从头到尾也
用不了100道工序，但一只鳄鱼
包，却需要180道工序。”

由于稀缺性不同，牛皮是按英
尺计算价格，鳄鱼皮是按厘米计算
价格，两者加工费也不同。加工一只
相同大小的手提包，牛皮包挣5美元
加工费，而鳄鱼包能挣50美元。

“但现在，这笔加工费却赚不
到了。”锦南皮件总经理江丽华
说，2007年底，商务部和海关总署
公布了《第二批加工贸易禁止类
商品目录(禁止出口)》，其中就包
括鳄鱼皮制品。

江丽华说，公司进口的鳄鱼
皮是在哥伦比亚养殖加工再经韩

国进口的，而且还要经过严格审
核，跟野生动物一点关系都没有。
但政策就是政策，从2008年开始
公司就没法加工纯鳄鱼皮具了。
现在进口鳄鱼皮后，只能和牛皮
拼接后做出合成皮产品出口，但
加工利润只有纯鳄鱼皮产品的四
分之一。

审批2个月，到手的订

单飞了

“以前威海还有几家做鳄鱼

皮产品的企业，现在都干不下去
了。”江丽华说，除了新政策出台
对产业造成直接影响外，审批上
的繁琐十分耗费精力。

此前进口鳄鱼皮要经过两个
月审批，但同样进口鳄鱼皮，越南
的企业只要2个星期就能办好手
续。因为这个，东南亚的企业抢走
了不少中国企业的订单。

从今年开始，在简政放权大背
景下，国内审批时间缩减到3个星
期。梁晓丹将这个消息反馈给韩国
本社之后，本社立马和日本的客户
谈了一笔蟒蛇皮制品的订单。

然而，在办理申报手续时梁
晓丹才得知，蟒蛇皮和鳄鱼皮属
于不同的审批事项，省里没有审
批权，必须要到国家林业部门用2
个月时间才能完成审批。为避免
损失，韩国本社只能撤除这笔订
单，为此付出2万美元违约金。

曾经有企业总结过外贸加工
受到的制约因素：汇率波动、人力
短缺、原料价格上涨、国内相关政
策变动和国外反倾销等政策，江
丽华深有感触。“虽然有韩国本社
撑着，不用操心原料和订单的问
题，但最近几年发完工资后，企业
利润就不剩多少了。”

“现在鳄鱼皮产品出口受到限
制，我们的主打订单就成了鸵鸟皮
产品。”江丽华说，鸵鸟皮受到的进
出口限制较少，原料从南非进口，加
工之后主要出口日本，平均每个月
能有一万只皮具的订单产量。

虽然鸵鸟皮制品有一定技术门
槛，但利润还是太低，在出口不利情
况下，锦南皮件只能转战国内市场。
相比之前单一的接单、生产、交货模
式，企业转为内销和创建自有品牌，
品牌知名度低、库存压力大、资金链
长、经营管理跟不上、国内营销成本
剧增等问题都要一一面对。

发展自有品牌，一款

包卖2万

在锦南皮件决定内销时，同
城 的 金 猴 集 团 提 出 过 合 作 意
向——— 锦南提供设计和成品，金
猴负责品牌和营销。

“这样的合作，和代工没什么
差别。”江丽华认为，企业要真想
转型，必须在思维上做改变。

外贸加工思维模式是简单的
生产型思维，只要关注原料、加工
工艺、产量和产能、废品率、质量
达标和出口，按时完成订单便大
功告成。但是创建自主品牌就要
拥有市场思维，兼顾品牌塑造、客
户营销，面临着产品要卖给谁、卖
什么、怎么卖等一系列问题。

目前国内皮具市场以牛皮为
主，而公司主打出口产品是鸵鸟皮、
鳄鱼皮等特殊皮制品。国内市场出
售该类产品大多是国外品牌，而且
走的是高端路线，一只鳄鱼皮手提
包能卖30万元。为此，锦南以“天使”
这个具有西方文化特色的元素作为
主题进行了品牌设计，把产品定位
为“最适合国人的奢侈品品牌”。

“由于做工价格等方面因素，
特殊皮制品小众一些，得先进行市
场培育。”江丽华说，一只鸵鸟皮手
提包公司售价2万元左右，同样一款
包，换上爱马仕能卖10万以上。

“其实很多当下国际名牌都
是从手工店铺发展起来的，有了
做品牌的决心，还得有耐心。”江
丽华说，品牌塑造的成本是巨大
的，特别是在奢侈品领域，企业建
立公信力需要一个长期过程。

从只赚加工费到打造自主品牌

““打打工工仔仔””闯闯荡荡奢奢侈侈品品市市场场

▲因为审批的
问题，现在锦南公司
只能加工利润率较
低的鸵鸟皮件。

▲七河公司在
中国生产的菌棒，
出口到韩国后，长
出的香菇就算韩国
货了，卖价比原来
高出很多。

当高额关税把利润压得薄如刀片时，当国内出口商一个
劲打价格战时，淄川这家公司换了个“姿势”，转而在各国成立
分公司建培育基地，通过输出技术在国外香菇市场站稳脚跟。

现在，韩国市场上半数香菇都是由位于山东淄川的这家
企业生产的。不只是韩国，日本、美国、澳大利亚等多国超市的
香菇，都是由这家公司生产的。
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