
节后几乎每天都在加工发货

春暖花开，气温回升。3 月 1 日上
午，记者赶到位于即墨区移风店镇大庄
村的青岛纬宾农副产品有限公司，工人
们正在忙着加工、打包甘蓝菜，干得热火
朝天。只见十几名工人先将甘蓝菜外面
的菜叶摘掉，再用打包纸包装装箱，经青
岛海关所属即墨海关检验合格后，这批
产自移风店镇的甘蓝菜就将发往马来西
亚。据悉，从正月初七开始，工人几乎每
天都在忙着加工、发货，而当天要发走的
7 个集装箱，也是今年春节后最大的一
笔甘蓝菜出口订单，总量达 200 多吨。
从最初背着几棵蔬菜乘坐大巴车到外地
推销，到如今甘蓝菜每年出口到马来西
亚达3万吨，谈到自己的创业经历，韩泽
兵对记者打开了话匣子。

作为青岛市蔬菜种植大镇之一，移
风店镇素有种菜的传统，出售农副产品
也是当地农民最主要的经济来源。然
而在 20 世纪 90 年代，移风店镇种植的
蔬菜品种比较少，种植面积也不大。当
时，韩泽兵在村里从事文书工作，如何
才能把蔬菜种植品种、面积扩大，是韩
泽兵每天都在考虑的事。1994年，大庄
村一名在大连创业成功的老板，希望为
家乡做点贡献。考虑到村民多以种菜
为生，这位老板带着优质的甘蓝菜种子
回到大庄村试种，没想到效果很好。于
是，从次年开始，大庄村村民开始种植
新品种甘蓝菜，产量和质量得到大幅度
提高。

谈到当时为什么选择种甘蓝菜时，
韩泽兵表示，除了种质好，最主要是产量
高，市场需求量也大，发到上海等地供不
应求。“当时交通不像现在这么发达，也
不像现在一年四季都有新鲜蔬菜。就拿
上海来说，每年到了7月份，市场上几乎
就看不到绿叶菜了，只有土豆、冬瓜等蔬
菜。我们新品种的甘蓝菜运到上海市场
后特别畅销，价格也比在本地高，慢慢得
到了上海老百姓的认可。”韩泽兵说，当
时交通不发达，蔬菜从青岛发往上海需
要 48 个小时，不像现在 10 个小时就能
到。而经过技术改良的甘蓝菜耐运输，
性价比和利润也相对较高。仅用了一年
时间，大庄村依靠甘蓝菜成功打开了上
海市场。而当时的韩泽兵，还只是一名
蔬菜经纪人，主要给青岛的一些公司做
代加工。

即墨成国内甘蓝菜出口大户

到了 1997 年，安丘、莱阳等地的蔬
菜出口开始兴起。“当时出口蔬菜有一个
说法，保鲜蔬菜看安丘，冷冻蔬菜看莱
阳。由于冷库多，不少蔬菜出口企业已
经在安丘等地发展起来了。要想卖出好
价格，必须走出去。”韩泽兵暗自下定决
心，一定要将大庄村的蔬菜推销到全国
各地。为了进一步打开销路，韩泽兵背
着几棵自己种植的蔬菜乘坐大巴车到
外地找销路，因为蔬菜质量好，反响不
错。一开始，韩泽兵收到的蔬菜从当地
运往外地需要很长的时间，蔬菜到达目
的地时都已不新鲜，所以最开始那两年
外销蔬菜一直不成功。韩泽兵没有气
馁，在安丘找到几家蔬菜公司的老板进
行沟通后，将蔬菜运往安丘的冷库，再
出口到日本，大获成功，客户也开始逐
年增多。

在移风店镇得天独厚的自然环境
下，经过改良培育的甘蓝菜品质优良，
逐渐吸引不少日本公司前来收菜。当
时相同品种的甘蓝菜，国内除了移风店
镇，在福建也有种植，这让韩泽兵慢慢
认识了不少广东、福建的客户。“因为甘
蓝菜价格便宜，营养价值高，烹饪方便，
是日本、新加坡、马来西亚等国家市民
的家常菜。随着国内南方客户跟东南
亚市场合作的增加，每年过了 4 月份，
当南方产地的甘蓝菜下市后，为了留住
客户，福建客户就把东南亚客户带到我

们山东。”韩泽兵说。就这样，打开南
方市场、出口日本后，移风店镇的甘蓝
菜正式打开了东南亚市场。而如今，随
着不断发展，根据移风店镇土壤、气候
等特点改良后的甘蓝菜，已成为国内出
口的主要品种，即墨也被追溯为国内出
口甘蓝菜的品种发源地。

为了进一步发展，2001 年，韩泽兵
投资100多万元建成了一座1000吨的冷
库。考虑到山东的蔬菜一年只种两季，
每年到了 7 月底不少蔬菜货源开始紧
张，2005 年，韩泽兵在河北、湖南、湖北
等地建起了蔬菜基地，依托当地独特的
地理优势种植反季节蔬菜，每年的产量
在6500吨左右，这样一年四季都能保障
蔬菜的正常出口。2008年，韩泽兵成立
青岛佳蔬蔬菜专业合作社并担任理事
长。2010 年，韩泽兵在邻村投资 350 万
元又建成一座冷库，并成立蔬菜销售公
司，为本村和周边村庄的村民提供优良
的蔬菜品种和先进的种植技术，使村民
们种出能达到出口标准的高品质蔬菜，
帮助村民们提高了收入。

马来西亚一半甘蓝菜来自青岛

韩泽兵回忆道，从 2004 年开始，逐
渐有新加坡、马来西亚等国家的客户来
山东收菜。那时，他和新加坡客人合作
成立了公司，不光做出口，同时也为客户
代收蔬菜。由于当时韩泽兵更多的是中
间商的身份，外贸公司的规模也不是太
大，后来受各种因素影响，与新加坡客户

停止了合作。但从那时开始，韩泽兵已经
有意向开发马来西亚市场。

“当时我们的蔬菜销路还可以，慢慢
地随着农户种植面积的不断扩大，只立
足于国内市场，那么多菜根本销售不了，
所以那段时间我很心急。孩子看到我心
急，又看到家里的冷库闲着，也跟着着
急。”韩泽兵说，2013 年，大儿子韩聪大学
毕业以后，想要去马来西亚和新加坡考
察市场。“听说在马来西亚那边做蔬菜生
意，只要品质好、价格低，就不愁销路。”
虽然对年仅 22 岁的儿子独自出国有些担
心 ，但 韩 泽 兵 还 是 决 定 让 他 出 去 闯 一
闯。“第一年去国外考察市场，什么都不
懂，感觉无从下手，算是失败了。”韩聪告
诉记者，第二年，他吸取了经验，提前搜
集了一些国外进口商的资料，到了国外
逐一拜访。随着出国次数的增加，韩聪
慢慢摸到了头绪，通过不断的学习积累，
对国外蔬菜行业也越来越了解。从最开
始只认识一个客户，到现在开发了三四
十个客户，订单越来越多，销售额也越来
越大，出口马来西亚的甘蓝菜市场占有
率也一年比一年高。

谈到儿子的闯荡历程，韩泽兵颇为感
慨，“后来有个马来西亚客户告诉我，儿子
刚开始考察当地市场的时候，人家都以为
他是个小骗子。但随着儿子不断地真诚
沟通，每周按时给客户报价，让客户了解
了国内的蔬菜行情，慢慢地就接受了他。
儿子大学读的就是国际贸易，也比较懂行
情，干起来比较得心应手，把生意交给他，
我很放心！”说到这，韩泽兵脸上露出了骄
傲的神色。

在韩泽兵父子的努力下，如今的青岛
佳蔬蔬菜专业合作社甘蓝菜种植面积近一
万亩，除了移风店镇当地，还建起了河北、
湖南、湖北、四川四大基地，几乎全年都有
新鲜蔬菜出口。此外，在平度等地还有工
厂代加工。甘蓝菜出口也从刚开始的一年
100个柜，发展到现在的一年1200多个柜，
占到马来西亚甘蓝菜进口总额的 50%，年
销售额超5000万元。

/ 对话 /
“就是要帮老百姓把菜销出去”

记者：以前做蔬菜经纪人对现在的出
口业务打下了哪些基础？

韩泽兵：做蔬菜经纪人的时候也做过
收货、加工，跟东南亚的客户也有一些交
流。从加工、销售等方面，我也有不少基础
和经验，现在全都传授给了儿子，他做起来
也比较轻松。

记者：遇到的最大困难是什么？
韩泽兵：创业 30 年，不可能都是一帆

风顺，像特殊时期，国外不让船靠港，一直
在海上漂泊了一两个月，导致菜都烂了，造
成了很大的损失。再就是有时连着下雨，
菜在地里收不上来，导致订单接了很多，但
供不上货。后来我们想办法，随时关注天
气，提前把货囤到库里。创业路上困难重
重，但是一直有一个信念，就是要帮着老百
姓把菜销售出去。

记者：下一步打算如何发展？
韩泽兵：下一步想发展一下韩国、日本

以及中东市场，目前已经开始接触了。另
外，还打算增加一下蔬菜品种，现在主要是
甘蓝菜和大白菜，看看后期能不能加入西
兰花、菜花、胡萝卜等品种。
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即墨甘蓝菜香飘海外
移风店镇菜农韩泽兵每年销往马来西亚的甘蓝菜达3万吨 占据当地市场半壁江山

甘蓝菜，又称包菜。就是这个
不起眼的蔬菜，成为青岛市即墨区
移风店镇出口最多的菜品之一。成
千上万斤的即墨产甘蓝菜漂洋过
海，从青岛港口销往日本、新加坡和
马来西亚，其中每年销往马来西亚
的甘蓝菜占据了当地市场的半壁江
山。而创造这个业绩的正是移风店
镇的菜农韩泽兵。为了满足海外市
场需求，韩泽兵凭借大沽河畔移风
店镇蔬菜重镇优势，在河北、湖南和
四川等地布局，拥有上万亩的甘蓝
菜种植基地，受益菜农达到数千
人。一棵小小的甘蓝菜，是如何走
出国门，成为当地人餐桌上最宠爱
的菜品？近日，青岛早报记者来到
即墨区移风店镇大庄村，倾听韩泽
兵讲述小小甘蓝菜的“出海”故事。

韩泽兵(右）、韩聪父子在检查甘蓝菜质量。

工人忙着打包发货。


