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认证铸品质：高原车间叩开国际大门

2021 年，还在西藏工作的刘炜想回到家乡

青海发展牦牛和黄牛的育肥产业，于是注册成

立了青海乔穆杰玛实业有限公司（下称“乔穆

杰玛”）。随后，他在 2023 年通过“能人返乡”的

形式落地湟源，公司厂房也在西宁市湟源县大

华工业园区拔地而起，于是，一场关于青海农

畜产品价值重构的思考正在悄然展开。

2024 年 4 月 9 日，公司正式投产，起初是牦

牛和藏羊的精深加工生产型企业。“投产之初，

我们就想着要立足两个原则来开展，一个是围

绕‘ 登 高 望 远 、自 信 开 放 、团 结 奉 献 、不 懈 奋

斗’，另一个是在企业发展过程当中，想在绿色

有 机 农 畜 产 品 输 出 地 的 示 范 引 领 上 下 足 功

夫。”刘炜谈道。

基于此，企业便将“绿色有机”从口号转化

为行动，快速获取了哈斯珀认证、ISO22000 食

品安全体系等一系列认证体系，“我们秉持‘从

牧场到餐桌’的理念，希望通过加工环节，让消

费者直接享受到青海的优质食材。”刘炜说。

抱着这样的想法，企业在上海开设了首家旗舰

店，开始向国内一线城市销售青海的牛羊肉。

在 上 海 的 店 里 ，企 业 原 本 主 打 牦 牛 肉 销

售。但当顾客频繁询问“有无其他青海特产”

时，企业意识到单一产品的局限，并在后期通

过盲选在店里引入藜麦、青稞制品等 20 余款产

品，形成了“青海好物集合店”模式，获得了很

好的效果。

这一转型让旗舰店月销售额从 30 万元跃

至 80 万元，非牛羊肉产品占比达 45%，更实现

了产品组合的价值叠加，也为后来刘炜成立商

贸公司奠定了基础。

家宴链全球：舌尖外交引爆品牌势能

“好产品不能只靠嘴说，得让大家亲自尝

到”。抱着这一理念，刘炜于 2024 年选择在北

京开启“家宴外交”。

在提出“走进北京国央企食堂做饭”的创

意后，企业通过政府对接渠道，带着青海牛羊

肉等食材走进北京，以“求食者”的姿态在各单

位食堂开展了 9 场试吃活动，这种别出心裁的

推广方式效果显著 ，不仅得到大家的高度好

评，还收获了不少订单。

“当时我们还没有‘家宴’的这种想法，就

是想着给大家做顿饭吃，让大家品尝一下青海

的食材，但后来我就觉得应该叫做‘家宴’。”刘

炜回忆道。年底，在省驻京办的答谢宴上，“青

海家宴”的概念初步形成，定位“最亲的人、最

近的人、最好的食材"，成为青海绿色有机农畜

产品推介活动的分支活动。

得到认可和肯定后，这一模式随后延伸至

香港。今年 2 月，青海在香港成功举办了 2025
青海——香港经贸交流合作活动，借助当地民

俗活动，与“家宴”融合，企业与香港美心食品

集团有限公司达成合作——由青海提供所有

的绿色有机食材，美心集团以粤式烹饪技法研

发出具有“国际范”的菜品。活动结束后主流

媒体争相报道，浏览量突破峰值，一时间成为

香港市民热议的话题，活动效果明显。

“通过这次活动，我们也成了青海第一家

且唯一一家具备有正规渠道和手续向香港批

量供货的公司。”刘炜手中握着香港食物环境

卫生署和食物安全中心颁发的“冷藏/冰鲜 肉

类或家禽进口许可证”介绍。据悉，香港食环

署一直对相关产品准入持谨慎态度，但在活动

引发市场热潮后，食环署两次突击抽检青海牦

牛肉产品，均检测合格，最终为企业颁发许可

证。

自今年 1 月以来，企业已完成五批次供货，

第六批牦牛肉马上就通过航空直达香港。如

今，企业更看中香港市场的品牌背书价值，“给

美心集团供货的经历，能让内地渠道商更认可

我们的产品品质。”刘炜信心满满。

“在‘家宴’活动中，通过美心集团的推广，

更多香港市民认可了青海的绿色有机农畜产

品，近期正在与几家香港企业对接，预计一年

的出口量能有几百万元。”刘炜透露，6 月中旬

有望迎来包括餐饮和商超渠道的新订单。接

下来，企业将借助香港市场的国际影响力，推

动青海绿色有机农畜产品走向更多国际市场，

让“青海味道”成为优质农产品的闪亮标签。

从北京食堂的一顿饭，到香港市场的持续

供货，乔穆杰玛用创新模式和品质实力，书写

了 一 段 从 区 域 特 产 到 国 际 商 品 的“ 逆 袭 ”故

事。这不仅为青海农畜产品出口开辟了新路

径，更展现了地方特色农产品在国际市场的竞

争力与潜力。

生态聚势能：综保区重塑产业价值链

“在外地学习时，我问一些国际化平台是

否知道青海的品牌化产品，得到的答案是‘不

知道’。”这件事深深刺痛了刘炜，也让他意识

到品牌建设的重要性。“青海有这么多优质的

绿色有机产品，却缺乏叫得响的品牌，这是我

们的短板。”

“习近平总书记对青海的定位其中之一是

绿色有机农畜产品输出地，这是我们的宝贵机

会。”刘炜说，青海拥有独特的资源禀赋和自然

环境，发展绿色有机产业得天独厚。为了更好

地整合资源、拓展市场，2024 年 12 月，刘炜成立

了商贸公司 ，并将公司搬到了西宁综合保税

区。

记者看到，在综保区的青海名特优产品展

厅里，摆放着来自各市州的特色农副产品，沙

棘果浆、青稞枸杞酥、牦牛肉干、高原荨麻茶、

白青稞麦片等商品琳琅满目。

“综保区具备仓储、海关一站式服务、物流

园区供应链、金融保障等硬件条件，非常符合

我们对外输出的需求。”刘炜介绍，企业计划将

综保区打造成全省绿色有机农产品的重要归

集地和集结中心，通过铁路、航空物流打通供

应链，利用退税、保税等政策优势，成为青海农

产品的"国际中转站"，企业也从“产品输出”向

“体系输出”战略升级。

“我们不仅要卖产品，更要讲故事。”刘炜

深谙品牌营销之道。他向外界讲述牦牛的独

特之处：作为地球三大原生物种之一，牦牛是

唯一的肉用型牛，其肉质粗纤维、低脂肪、高能

量、高蛋白，是唯一能被人体全吸收的肉类。

“其他肉类的纤维细，消化时只能吸收 70%左

右，而牦牛肉因为粗纤维特性，能被完全吸收，

这是它的优势。”

如今的乔穆杰玛，已不再是当初那个只想

“一年搞几千头牛，挣几十万块钱”的小企业。

它以“讲好牦牛故事，推广青海好物”为使命，

用一头牦牛的力量，撬动了国际大市场，也为

青海绿色有机农畜产品输出地建设注入了新

的活力。在这条充满挑战与机遇的道路上，乔

穆杰玛正以“登高望远”的姿态，让世界看到青

海的魅力。

舌尖上的青海故事：

从高原牧场到国际餐桌的进阶密码进阶密码
当青藏高原的牦牛肉经过米其林大

厨之手化作港式佳肴，当青海藜麦以“全
吸收高蛋白”的身份进入国际视野，当青
海三文鱼凭借卓越的品质和口感走出国
门……

这些青海绿色有机农畜产品正以“家
宴”为媒介，撕开通往国际市场的裂口。
这其中的青海乔穆杰玛实业有限公司更
是从湟源大华工业园区的车间起步，用不
到一年时间完成从地方加工厂到香港市
场“正规军”的蜕变，从青海牧场到香港餐
桌，其探索实践折射出青海农畜产品在品
质化浪潮中的奋进姿态。

当青藏高原的牦牛肉端上香港的餐桌，青
海乔穆杰玛实业有限公司（下称“乔穆杰玛”）以
一场场“家宴”为媒，在短短几年内完成了从地
方小企业到国际市场参与者的蜕变。这不仅是
一个企业的成长史，更是青海绿色有机农畜产
品突破地域局限、迈向世界舞台的缩影，其中蕴
含的发展逻辑与创新思维，值得全省企业深思
与借鉴。

2024 年正式投产，第二年出口香港。这家
年轻的企业从一开始就没有将目光局限于青海
本地市场。当许多同行还在为省内订单奔波
时，乔穆杰玛已经敏锐地捕捉到绿色有机农畜
产品的巨大市场潜力。在上海开设旗舰店初
期，面对产品单一的问题，他们没有选择降低标
准、随波逐流，而是通过选购青海全省优质产
品，丰富产品线，为消费者提供更多选择。这种

“跳出舒适圈”的魄力，源于对青海资源禀赋的
深刻认知——作为“地球第三极”，青海拥有得
天独厚的绿色有机农牧业发展条件，牦牛、藏
羊、藜麦、青稞等产品具有不可复制的独特优
势。

“家宴”这个看似普通的概念，在乔穆杰玛

的手中却成为了打开市场的金钥匙。从北京单
位的食堂到香港的高端宴会，他们用最朴素的
方式——邀请大家品尝青海食材烹制的美食，
建立起对产品最直接的信任与认同。在香港

“家宴”中，面对国际高标准的检验，青海的牦牛
肉、三文鱼等产品凭借过硬品质赢得了香港市
民和国际餐饮巨头的认可，这不仅是对产品质
量的肯定，更是对青海绿色有机农畜产品输出
地建设成果的一次“大考”。

“家宴”的成功，背后是对消费心理的精准
把握。正如企业负责人所说：“家宴是邀请最亲
近的人，拿出最好的东西招待。”这种将青海视
为“大家庭”，将全国乃至全球消费者视为“家
人”的理念，打破了地域隔阂，让青海的优质食
材以最温暖的方式走进人们的生活。

在企业发展过程中，乔穆杰玛始终将标准
建设放在首位。工厂投产后，迅速办理一系列
体系认证，为产品走向高端市场奠定了基础。
当其他企业还在依赖政府帮扶和传统渠道时，
他们已经开始对标国际标准，完善供应链体系，
成为全省唯一具备供港硬件和软件条件的企
业。

这种对标准的执着，体现的是对高质量发
展的追求。青海食材通过米其林大厨的匠心烹
制，展现出独特的魅力，这不仅是对青海农牧业
加工水平的肯定，更是对“青海制造”品牌价值
的提升。

在品牌建设过程中，他们发现青海许多优
质产品缺乏有效的故事传播，导致“养在深闺人
未识”。因此，企业主动承担起“讲故事”的角

色，通过讲述牦牛、藜麦等产品的故事，让更多
人了解青海、认识青海，进而爱上青海的产品。
这种将文化融入产品的做法，为青海农畜产品
注入了灵魂，使其在激烈的市场竞争中脱颖而
出。

从借助政府平台参加活动，到主动谋划香
港展厅布局；从依赖外部渠道到自建供应链体
系，乔穆杰玛的发展路径体现了青海企业从“借
船出海”到“造船出海”的转变。这种“造船出
海”的勇气，源于对自身实力的自信和对市场的
准确判断。

同时，我们也应看到，青海农畜产品仍面临
着产品同质化、企业小弱散、品牌影响力不足等
问题。这需要政府、企业、社会各方共同努力，
构建更加完善的产业体系，打造统一的区域公
用品牌，让更多企业涌现出来，共同推动青海绿
色有机农畜产品走向更广阔的市场。

从青藏高原到香江之畔，一场场“家宴”连
接起两地的情感与味蕾，也为青海农畜产品输
出打开了一扇窗。这告诉我们，只要坚持创新、
注重品质、讲好故事，即使是来自偏远地区的产
品，也能在国际市场上闯出一片天地。

罗 珺

“家宴”经济如何烹出青海农畜新赛道

“ 昨 天 摘 的 皱 皮

甘 蓝 ，今 天 就 能 摆 在

广州超市的货架上。”

5月 29日，海东市互助

土族自治县丹麻镇新

添堡村党支部书记严

纪春指着刚装满冷链

车 的 无 筋 四 季 豆 ，语

气里透着自豪。村里

320 亩（1 亩≈0.067 公

顷）土 地 上 生 长 的 皱

皮甘蓝、薄荷、根芹等

“ 稀 奇 菜 ”，正 通 过 航

空 冷 链 ，24 小 时 内 就

从高原“飞”到粤港澳

大湾区的餐桌。

新添堡村的种菜

史 能 追 溯 到 2018 年 。

起 初 ，村 民 种 的 是 苦

菊、生菜等常见菜，虽

能 卖 出 去 ，但 价 格 总

上 不 去 。“ 同 样 是 甘

蓝 ，人 家 南 方 超 市 里

的‘稀奇菜’能卖十几

元。”严纪春翻着手机

里的市场报价单。

转机出现在去年

秋 天 ，广 州 的 蔬 菜 采

购 商 来 青 海 考 察 ，看

到新添堡村冷凉的气

候 条 件 ，试 探 着 问 能

不能试试种大叶茼蒿

等 新 品 种 ，这 些 菜 在

广 州 能 卖 上 价 ，但 当

地气候热，种不出来，

种出来的口感也不好。严纪春带着村民试种

后不仅产量高，品质也很好，获得了不错的效

果。

尝到甜头的新添堡村今年开春就扩大了

种植规模。4 月，一些在南方热销，在青海却

见也没见过的新品种蔬菜在土地上扎根。为

了让这些“稀奇菜”新鲜抵达大湾区，村里和

机场合作，开通了冷链专线。“早上摘菜、打

包，中午冷链车拉到曹家堡机场，晚上就能在

广州市场销售。”严纪春比划着时间线说：“就

像送快递一样快。”

村民张永梅是这场“菜篮子”对接的直接

受益者。她丈夫因病去世，两个孩子身体不

好，以前只能靠种几分口粮田过日子。如今

她在村里的蔬菜大棚里打工，铺膜、育苗、捡

菜，一天能挣 100 元。“去年干了半年挣了 1 万

多元，今年预计能挣 2 万元。”张永梅擦着汗笑

道：“家门口就能挣钱，还能照顾娃娃，美着

呢。”

“别小看这些‘稀奇菜’，它可是我们的增

收密码。”严纪春算着账：“彩色花菜一个能卖

三元五角，皱皮橄榄一斤十几元，比普通蔬菜

价格高了近一倍。”为了让村民放心种“稀奇

菜”，村里搞起了“订单农业”。广州的老板负

责提供一半种子钱，还包销全部蔬菜。县蔬

菜技术服务中心也送来了有机肥和生物农

药，“我们用的都是低残留的农药，菜长得好，

还能卖上价。”严纪春说。

夕 阳 西 下 ，又 一 辆 冷 链 车 驶 出 新 添 堡

村。车厢里，刚采摘的薄荷散发着清香。这

股来自高原的清新气息，明天就会飘进广州

千家万户的厨房。

在互助，像新添堡村这样的村庄不仅用

自己的智慧和汗水，编织着一张连接高原与

沿海的“菜篮子”网络，还不断创新突破，种植

新品种，在增收的同时让更多群众吃上更丰

富的冷凉蔬菜。
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在牦牛肉加工车间里对肉进行分割在牦牛肉加工车间里对肉进行分割。。

套上包装膜套上包装膜。。

贴体包装完成贴体包装完成。。

在香港“家宴”上展示青海特色农产品。青海乔穆杰玛实业有限公司供图 西宁综合保税区里的青海名特优产品展厅。

香港颁发的许可证。

青海乔穆杰玛实业有限公司的牦牛肉产品。
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