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清明过后，崂山大田春茶陆续采摘上市。然
而，受新冠肺炎疫情影响，今年的崂山春茶人工
采摘成本增加，线下门店销量却大幅减少。为了
寻求突破，崂山茶企纷纷转战线上，因起步较晚
准备不足，短时间内很难收到明显成效。
疫情之下，本地茶企尤需抱团取暖，共同提

升崂山茶品牌价值。业内人士认为，这离不开产
地政府的资源整合、专业团队的顶层设计规划、
行业协会的有效管理、企业与农户脚踏实地的
品牌化经营，只有各方力量有效配置、协同作
战，才能真正以品牌的方式整合区域资源，实现
区域公用品牌和企业产品品牌双轮互动。

▲

崂山高海拔大田春茶产量稀少，价格高
昂。

1 成本增加，销量大
幅下降

春茶“量少、茶香、养身”，在全年茶
叶消费中一般占50%左右。然而，突如
其来的新冠肺炎疫情打乱了茶行业的
节奏。“崂山茶作为北方茶，发芽比较
晚，受到的影响相对要小一点，因为现
在疫情基本控制住了。”中国茶叶流通
协会副会长、青岛晓阳工贸有限公司董
事长匡新说，由于今年春季气温偏高，
崂山大田春茶采摘时间比往年提前了
接近10天，产量也有所增加。
首先受到影响的，是鲜叶采摘环节。

“我们往年从外地聘请熟练的采茶工和
炒茶工，今年他们担心在路上感染不愿
出远门，我们只能从本地找。”匡新说。采
茶是个仔细活，茶芽是茶树营养最丰富
最嫩的部位，头茬春茶采摘的大多是一
芽一叶或一芽两叶。一天下来，每个茶工
只能采摘1斤鲜茶叶。“本地茶工相对慢
而且不太标准，1小时工资15元，还需要
派车接送、管早午饭，综合成本比往年增
加30％。”匡新表示。
受疫情影响最大的，是今年的茶叶

销售，尤其是利用茶叶储鲜技术保存下
来的库存茶。青岛万里江茶业有限公司
现有茶园近500亩，在沙子口、北宅、王
哥庄设有茶叶种植基地，在青岛市内有
两家茶楼，还有十多家专卖店。“疫情发
生后，茶楼和专卖店客流减少，销量比去
年同期减少80%左右。”青岛万里江茶
业有限公司销售总监陈星说，有长期合
作的企业大客户往年的茶叶订单是4万
包～ 6万包每月，但受疫情影响，这个订
单量降为零。青岛晓阳工贸有限公司持
有“晓阳春”茶叶品牌，现有5家线下专
卖店，从2月17日开始恢复正常营业。
“从春节到现在的销量，连往年的一半
都不到。”匡新说。
半岛记者在李村茶叶批发市场走

访发现，目前已有2/3的商户复市，所售
新茶主要是南方春茶，还有少量崂山大
棚春茶，前来买茶的顾客较少，大多是
提前预约的老顾客。
虽然门店销量减少，房租、员工工

资等还要照付，龙头茶企面临巨大的压
力，但今年鲜茶叶的收购价格却跟去年差

不多。目前，崂山大田春茶开始陆续采
摘，但大批量上市要等到谷雨前后，新
茶价格还有待观望。匡新说，青岛晓阳
工贸有限公司自有300多亩茶园，同时
还收购晓阳茶叶专业合作社160多户
茶农的鲜叶进行加工，“虽然采茶成本
增加了，但新茶如果定价高了，可能会
影响销量。”由于外贸形势不好，很多茶
企将出口订单转成内销，价格压得相当
低。“我们目前也在调整价格，通过各种
活动给消费者让利。”陈星说。

2 线上搜索量少，难
产生质变

传统的茶叶企业尤其是北方茶企，
之前一直注重生产和品质把控，很少在
电商运营等方面下功夫。疫情发生后，
线下门店销量锐减，倒逼茶叶企业重视
线上运营和营销。“传统的网店图文线
上营销模式，现在看起来也已经落伍
了，要做就做视频营销、直播营销等。”
一位业内人士建议，茶叶企业可以与一
些比较成熟的知名网红合作，可以产生
明显的带货效应。
不过，茶叶企业跟网红合作，意味着其
产品利润也要分成。从长远来看，企业还是
要把自己发展成网红，但单个的本地茶企
很难产生巨大的网红粉丝集群效应。
“我们正在考虑，加大线上平台的
销售和推广。”匡新说，在营销方面，青
岛晓阳工贸有限公司是青岛本地茶企
中较为领先的，在天猫、微店等电商平
台都开设了旗舰店。疫情发生后，青岛
晓阳工贸有限公司一度紧急招聘线上
运营人才。不过，由于自建团队用人成
本太高，只好改变策略，委托专业公司
代运营抖音短视频等线上平台的企业
账号，通过直播等方式带动茶叶销售。
茶叶品牌化需要有清晰的品牌和产

品定位、明确的细分市场把控。目前，茶
行业不少龙头企业与产区政府都已意识
到，大数据应用对于未来茶产业发展的
重要性，也逐步开始很多有益尝试。
新浪微热点大数据研究院的一项

全网茶叶搜索大数据分析显示：从性别
来看，女性群体比重较大；从年龄层来
看，21岁～ 30岁为主要搜索人群，尤其

是30岁以下。为了迎合线上年轻消费
群体的口味，晓阳春推出“明如小姐”系
列花草茶和花果茶产品，通过培育网红
产品增加电商平台搜索量，为传统的崂
山茶产品销售导流。“我们希望通过创
新、现代的表达方式，让传统的崂山茶
变得年轻、时尚。”青岛晓阳春有机茶有
限公司总经理匡明如说。
“崂山茶是小产区茶叶，在电商平
台自然生成的搜索量比较少，再加上比
南方春茶上市晚且贵，所以放在全国来
看，崂山茶靠电商不能发生质变，只能
有一点量变。”匡明如认为。

3 线下引流，需观疫
情形势

为了应对疫情冲击，青岛晓阳工贸
有限公司在线上平台之外，在线下也多
方面发力。例如，推出性价比高的新茶系
列，产品包装升级，加量不加价；与旅游
行业跨界合作，通过导游等销售茶叶；占
领个性化市场，从包装盒私人定制，升级
到对茶叶的外形、滋味等个性化定制，从
而实现茶叶的提前预售。
青岛晓阳工贸有限公司还推出茶文

化体验游、“一亩茶园”等创新营销方案，
让消费者亲身体验采茶、制茶。“如果疫
情防控形势允许的话，我们打算通过万
里江茶博物馆、万里江茶博园及自有茶
园举办活动，进行推广引流。”陈星说。
此前，南京大学研究团队发现，金

银花、绿茶等植物中富含广谱抗病毒成
分，可用于新型冠状病毒的预防与早期
治疗。国家卫生健康委员会发布的《新
型冠状病毒感染的肺炎防治营养膳食
指导》，提倡普通型或者康复期患者及
一般人群饮用白开水、淡茶水。为支持
茶叶春季采摘生产，进一步满足疫情防
控期间居民饮茶生活需要，河南省商务
厅批复信阳市商务局，同意将茶叶及其
包装材料，纳入全省防疫期间生活物资
品类清单范围。
青岛晓阳工贸有限公司则将崂山

绿茶和金银花、菊花、甘草融合在一起，
在抗击疫情期间创新配方推出了“清冠
茶”。此外，还与青岛啤酒跨界合作，推
出健康养生的“啤酒花茶”。

“叶片厚、滋味浓、香气高、耐冲
泡”，拿得一手好牌的崂山茶，却因
为生产条件和标准不统一，茶农、茶
企各自为战，导致茶叶品质良莠不
齐，使得崂山茶品牌受到影响。作为
“江北第一名茶”，崂山茶面临着激
烈的同品类竞争，品牌价值亟待提
升。2010年之前，崂山茶的品牌价
值一直领先于日照绿茶，但是自
2012年以来，其品牌价值被日照绿
茶赶超。浙江大学CARD中国农业品
牌研究中心发布的《2019中国茶叶
区域公用品牌价值评估结果》显示，
崂山茶品牌价值为12 . 21亿元，排
第 6 5位；日照绿茶品牌价值为
17 .06亿元，排第47位。
为了抱团提升崂山茶品牌含金

量，崂山区今年发布了《崂山绿茶标
准化溯源管理试点指导意见》，从崂
山茶的种植、检测、生产、销售、包装
和宣传等方面进行了全产业链的标
准化、精细化定位。同时，还计划搭
建崂山茶交易平台，打造茶叶线上
预售模式，解决茶农、茶企长期各自
为战带来的高风险、分散化等问题。
此外，为了振兴崂山茶产业，崂

山区今年还精心策划推出十大茶事
活动，旨在以茶事活动为载体，推动
企业有序复产、行业加快复苏，进一
步恢复和提振崂山区农业农村消费
市场。
“销量与效益是检验茶叶品牌
化是否成功的基础，现有的依靠政
府补贴的茶企最终要面对市场。”业
内人士认为，提升崂山茶的品牌价
值，离不开产地政府的资源整合、专
业团队的顶层设计规划、行业协会
的有效管理、企业与农户脚踏实地
的品牌化经营，只有各方力量有效
配置、协同作战，才能真正以品牌的
方式整合区域资源，实现区域公用
品牌和企业产品品牌双轮互动。

采茶成本增加，线下门店销量锐减，线上引流准备不足……

疫情之下，崂山茶急需抱团突围
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