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恩施观察

面对日

趋激烈的市

场竞争，传

统茶企如何

在行业内站

稳脚跟、在

市场中找到

一席之地？

本期恩施观

察，让我们

把目光投向

几位从父辈

手 中 接 过

“接力棒”的

“茶二代”，

聆听他们在

观 念 上 破

冰、在市场

中突围的故

事。

湖北日报全媒记者 鲁腾

行走在茶山与茶厂之间，坚守与创
新在一杯茶里交融。

从父辈“一口锅、一双手、一条路”的
传统打拼，到年轻一代懂品牌、善创新、
敢转型的现代突围，这不仅是一家家茶
企的成长，更是一场正在发生的时代变
革、观念转变与精神传承。

老一代茶人守的是根基——品质、
匠心和安稳。他们用半辈子时间把一片
叶子做得醇香扑鼻，却常常陷入“生意越
来越难做”的困惑之中。

而“茶二代”们带来的是突破——眼
界、勇气和激情。在两代茶人的观念碰
撞中，罗曲敢和父亲“对赌”，刘珏敢闯完
全陌生的海外赛道，廖俊华敏锐捕捉新
茶饮的市场机遇，李林打破传统的采摘
与生产方式，向抹茶市场进军。他们身
上有一个共同的特质——创新！这为他
们打开了一片新天地。

一片叶子，见证两代茶人的传承
与 革 新 ；一 缕 茶 香 ，映 照 时 代 的 变
迁。不仅仅是传统的茶产业，在各行
各业，创新正成为继承者们共有的精
神品质。

让古老茶乡
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湖北日报全媒记者 鲁腾
通讯员 刘心贝

3月 22日，摩洛哥卡萨布
兰卡，恩施茶叶公共海外仓进入
最后的调试冲刺阶段。湖北省
青翠源茶业有限公司（以下简称

“青翠源”）董事长刘珏合上电
脑，刚刚结束一场跨洋视频会
议。他在等待一批从鹤峰远道
而来的春茶入库分拨。斋月过
后，摩洛哥将迎来全年最旺的消
费季，这也是刘珏一年中最忙碌
的时刻。

青翠源的故事，起于武陵深
山，行于万里海波，成于一代茶
人的坚守与闯劲。

1989年，刘珏的父亲刘会
军在鹤峰县铁炉白族乡建起茶
厂，主要生产珠茶、大宗茶等，为
外地大茶商供货。“那时，公司给
国内大茶商供货，产量大但利润
薄，只能基本维持运转。”刘珏回
忆道。

2013年，还是一名大学生
的刘珏，随湖北省经贸团第一次
踏上摩洛哥。在卡萨布兰卡的
超市里，他发现货架上热销的中
国茶叶，售价竟是国内的三倍
多，而原料正是利用率不高的夏
秋茶。“我们鹤峰生态好、茶园
广、茶叶品质高，完全能做出更
好的茶！”

回国后，刘珏向父亲提出开
拓摩洛哥市场的建议。经历过
企业改制、搬迁、市场起伏的老
茶人，第一反应是坚决反对：市
场陌生、规则复杂、回款风险大，
还是做国内市场比较稳妥。

父亲的担心并非没有道理，
但市场竞争从来不会永远给人
稳妥的机会，刘珏决定试一试。

2014年，刘珏带着27吨鹤
峰茶再赴摩洛哥，现实却给了他
当头一棒——茶叶口感偏淡，不
符合当地人煮茶、饮浓茶的习
惯，半年仅卖出50公斤。

面对茶叶积压、资金吃紧、
人地生疏、语言不通的困境，没

有退路的刘珏一头扎进集
市，挨家挨户了解口味、倾听
需求。他敏锐地发现：摩洛哥城
市市场接近饱和，广阔的农村仍
是一片待开发的蓝海。为打破
文化隔阂，他大胆创新，把中国
武术与茶艺表演融为一体，在乡
村集市搭台展演，一招一式刚柔
并济，一杯一盏茶香四溢，再免
费送上茶样供大家品尝。

3个月后，积压的茶叶全部
售罄，净赚30万元。当第一笔
海外货款打入公司账户时，一直
悬着心的父亲刘会军终于舒展
眉头，不再反对做出口。

2015 年，父子同心，投资
1400万元在摩洛哥购地建厂、
组建本地团队，注册自主品牌

“SAHA”，成为恩施州首家在
摩洛哥建厂的茶企。针对摩洛
哥盛行的“薄荷茶”文化，刘珏带
领团队潜心研发，推出耐煮耐泡
的特级珍眉茶，定制200克便携
小包装；引入全自动化生产线，
精准调整发酵度与炒制火候，让
鹤峰茶的口感更加贴合当地人
的饮茶习惯。

乘着“一带一路”东风，刘珏
建起一张辐射北非10个国家的
销售网络。2025年 8月，在政
府支持下，他牵头建设恩施茶叶
公共海外仓，打造集加工、包装、
仓储、分拨、销售于一体的海外
综合枢纽。通过货物前置、本地
快发等方式，每吨茶叶物流成本
下降15%—20%，改变了以往
茶企单打独斗、分散出口的局
面，为恩施茶出海搭建起共享、
集约、高效的“桥头堡”。

出海十年，父亲当初的担心
刘珏都一一经历过，甚至远比他
和父亲想象中更加凶险，但这并
未阻挡开拓新市场带来的强大
力量。去年，青翠源出口营业额
突破1500万美元。

“力争今年的销售额在去年
的基础上翻上一番，让‘鹤峰茶’

‘恩施茶’在北非进一步打响口
碑。”刘珏表示。
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文/图 湖北日报全媒记者 鲁腾
通讯员 白涛 舒淑

3月 17日，在位于咸丰县
小村乡的硒源山茶业（湖北）有
限公司厂房内，制茶机匀速运
转，茶香弥漫。总经理罗曲俯身
抓起一把刚出炉的茶青细嗅，叮
嘱技术员：“温度要再稳一稳，把
春茶的香气锁得更足。”

从医学生到返乡创业的“茶
二代”，罗曲用14年时间，将父
亲交给她的一个茶叶加工作坊，
打造成年产值过亿元的省级农
业产业化龙头企业。

2012年，罗曲在湖北省中
医院规培期间，一次在茶馆品鉴
工夫茶的经历，让从小在茶乡长
大的她深受触动。

“那一泡就能卖到两百元，
而父亲的茶厂给别人代加工，一
斤干茶只能赚几十元加工费。”
罗曲说，那一刻，22岁的她有了
回乡创业的念头。

然而，她的想法遭到父亲罗
培高的极力反对。罗培高一辈
子与茶叶打交道，从两口铁锅手
工制茶到创办代加工小作坊，一
路饱尝艰辛。他最朴素的心愿，
就是让女儿“跳出农门”。

面对父亲的反对，罗曲没
有放弃。她先到成都系统学习
茶艺，逐级考取初级、中级、高
级茶艺师资格；后又进入国内
头部茶企，潜心学习品牌运营、
门店管理、市场销售与现代企
业运营模式。

2014年，罗曲在恩施市硒
都茶城开了一家体验店，代卖父
亲的代加工产品。她采取免费
铺货、先尝后买的方式，逐家走
访超市和特产店。但由于产品
没有品牌、辨识度低，市场拓展
困难。

2016年，罗曲向父亲提出，
投入30万元，聘请专业团队打
造企业品牌，统一产品包装、服
务标准与门店形象。罗培高认
为投入过高、风险太大，坚决反

对：“30万元得加工多少斤干
茶、熬多少个夜才能赚回来？花
这么多钱搞那些虚头巴脑的东
西干什么？”

“一家企业没有自己的产
品和品牌，总是为别人代加工，
迟早要被淘汰。”罗曲咬咬牙，
与父亲立下“对赌协议”：设计
费用由企业先行垫付，待自己
的门店赚了钱再归还。由此，
罗曲用父亲加工厂名称创建了

“硒源山”品牌。
为了推广品牌，罗曲带领

团队开拓线上渠道，开展直播
带货，推出小罐装、商务礼盒等
新品，积极参加武汉、杭州等地
展会，在全国范围内发展了
360 家经销商、58 家专卖店，

“硒源山”逐渐成为咸丰白茶的
代表品牌。

在这一过程中，两代茶人的
思想观念在碰撞中不断磨合。
父亲对品质的坚守深深影响着
罗曲，罗曲注重塑造品牌、拓展
渠道的现代经营理念也逐渐得
到父亲的认同。

近年来，传统名优茶市场饱
和、竞争激烈，而新茶饮带动碾
茶、抹茶需求激增。罗曲与父亲
达成共识，推动企业向抹茶精深
加工转型。

为摸清抹茶产业的技术要
点、市场趋势与运营模式，罗曲
先后多次前往浙江径山、杭州及
贵州遵义等国内抹茶主产区考
察学习。2025 年，罗曲投入
800万元，引入2条现代化抹茶
生产线，新建2700平方米标准
化抹茶生产车间，配套建设
1200亩标准化抹茶原料基地。
今年，企业将新增8条生产线，
总数达到10条，预计年产抹茶
800吨。

目前，企业已获得400吨意
向订单，产品将直接供应浙江、
上海等地。罗曲表示，今年将发
展3000亩标准化抹茶原料基
地，实现从生产环境到原料供应
的标准化管控。

小作坊
跃升亿元企业

老茶厂开拓
新茶饮赛道

湖北日报全媒记者 徐月恩
通讯员 陈绪开 瞿亿英

3月 16日，宣恩县万寨乡
伍家台茶园细雨如丝，云雾裹着
茶香，在山间袅袅散开。

山脚下，恩施伍家台富硒贡
茶有限责任公司新厂区内，负责
人廖俊华正守着工人安装新设
备。半晌，他直起身，拍了拍手
上的灰，兴奋地说：“所有设备都
进场了，再过几天就能正式投
产，新厂房每天能‘吃’掉8万斤
鲜叶。”

11年前，获得美国俄勒冈
州立大学工商管理硕士学位的
他放弃国外良好的工作机遇，回
到这片父亲守了一辈子的茶
园。他接过的不仅是一个老茶
厂的招牌，更是一道时代的考
题。

彼时，父亲廖光伦创办的伍
家台富硒贡茶公司，在传统名优
茶领域已小有名气。但市场早
已暗流涌动——传统茶叶产能
过剩，同质化竞争白热化，茶企
之间拼价格、拼渠道，拼到最后
只剩下一笔笔烂账。廖俊华记
得，自己刚回来那几年，厂里账
面上看着有销售额，年底一算，
全是欠款。最离谱的一个经销
商，赊账三百多万元，货款拖着
不给，公司还得垫付茶农的鲜叶
款。“恶性循环，像绳子勒在脖子
上，越勒越紧。”

父亲那一辈，靠着经验种
茶、凭关系卖茶，面对新的消费
理念，嘴里念叨的还是“老办法
稳妥”。廖俊华却清楚，守着老
经验、老产品，只能守一时，守不
住一世。

“那时常和父亲争执。”他站
在新厂房门口，指了指远处的老
车间，“他觉得我步子迈得太大，
我觉得他太慢。”理念的碰撞，最
终以父亲的退让告终。廖光伦

把账本和印章交到儿子手里，只
说了一句：“你闯，我看着。”

廖俊华没有蛮干。他用了
大半年时间熟悉茶叶种植、加工
的流程和技术，又花了半年时间
跑市场、做调研，发现一个被许
多人忽略的趋势：奶茶、冷泡茶
等新茶饮正占领年轻人的消费
市场，而这些新茶饮的原料市场
也在逐年扩大。

“缺口就是机会。”他认准方
向，立刻带着样品找上门，叩开
一家头部新茶饮品牌的大门。
对方的要求近乎苛刻：农残标准
要符合欧盟出口级，风味稳定性
要非常高。不少茶企被难倒在
这一关，廖俊华却没有退缩。他
一次次打样、送检，根据品牌方
反馈的数据倒推生产线参数，甚
至把茶园管理也纳入品控链
条。经过多轮盲测和实地审核，
他终于拿到了那张“入场券”。

“我们现在和几家头部新茶
饮公司都建立了合作，每年供应
量在1000到1300吨之间，还在
扩大。”廖俊华介绍。原有的厂
房不够用了，他随即在老厂房旁
建起新厂区，先后建设了5个分
厂、9个网络合作社，厂房面积
达21556平方米，带动周边3万
亩标准化茶园协同发展。

迈入新赛道后，企业经营局
面豁然开朗。2024年，公司旗
下相关产品冲上电商平台同类
目销量第一，其中一款单品卖出
10多万单，公司也成为国内外众
多头部茶饮品牌的核心供应商。

“下一步，我们准备和国内
知名饮用水企业合作，联合开发
即饮新茶饮，进一步拓宽渠道、
提升附加值。”廖俊华说。

从父亲手里接过茶厂时，他
30岁，如今已过不惑之年。变
的是赛道、是模式、是思维，不变
的是对品质的坚守。这或许正
是“茶二代”们最动人的底色
——在时代的浪潮里勇敢转身，
在转身之后依然坚韧地扎根。

马坡茶
走出大山

湖北日报全媒记者 徐月恩
通讯员 许娅

“王师傅，您发的茶园视频
和茶芽照片我看了，现在芽头肥
壮、一芽一叶刚刚长成，完全可
以开采了。采的时候只掐芽头
和一片嫩叶，不要用指甲掐断，
更不能连枝带叶捋，留桩要短，
保证鲜叶完整不破损。”

3月 17日，建始县三里乡
马坡村，李林正通过手机为远方
的茶农讲解春茶分级采摘技术
要点。

而10年前，茶农们对鲜叶
采摘的精度与规范，并不像现在
这般细致和标准。70岁的马坡
村老支书王长权回忆说，“2015
年，全村年产茶近5万斤，可一
箩筐鲜叶里，嫩叶老叶混杂、大
小不一，品相差，外地茶商都戏
称这是‘斤箩茶’。这名号听着
心酸，鲜叶价格也长期压在每斤
20元上不去。”

改变，始于王长权的儿媳李
林返乡回家的那几年。

“当时我和爱人在外地做
电器销售，月收入均在万元以
上。”李林说。2016年，夫妻俩
在老人的催促下，回家接手家
里的茶厂。同年7月，茶厂正
式更名为建始县马坡玉峰茶业
有限公司（以下简称“玉峰茶
业”），25 岁的李林出任总经
理，丈夫任厂长。

公司成立后，茶叶的品质问
题摆在了眼前：由于鲜叶混采，
做出的干茶品质不高，市场竞争
力大打折扣。

李林决定对鲜叶进行分级，不
同等级的鲜叶收购价不同，推动采
摘方式变革。

“同一棵茶树上的叶子，凭
什么分三六九等？你们是不是
故意压我的价？”有人质疑。

李林没有退缩，她一边耐
心向茶农解释，一边主动牵线
搭桥，请来华中农业大学周继
荣教授用专业技术打消村民
疑虑。

“按标准分级采摘，芽头茶

特级鲜叶占比5%，价格是统货
的8倍，一芽一叶的一级鲜叶占
比能达到15%，价格是统货的5
倍。综合计算，茶农的总收入能
平均提高近三成。”周教授给乡
亲们算账。

李林还配合组织茶农参加
盲品会，用两种不同采摘方式制
作的茶做口感对比，让持反对意
见的茶农心服口服。

守好品质是根基，叫响品牌
才是出路。攻克鲜叶采摘标准
难题后，李林全力推动马坡茶从

“粗放种养”向“品牌塑造”转
型。而这一次，她却与公公王长
权产生了分歧。

“我做茶几十年，靠的都是
一些老顾客，挣的也都是踏实
钱。”在王长权看来，只要茶好就
不愁卖，所谓打造品牌和搞电商
都是瞎折腾。

“爸，时代变了，守着老路子
只能困在深山。咱们低价走量
一斤茶挣不了几毛钱，打造品牌
能提高产品溢价，通过电商能把
茶卖到全国！”

道理难讲通，李林决定用事
实来说话。她利用空闲时间学
习了直播、营销技巧，出镜讲解
制茶过程、拍摄茶园故事，让更
多的网友了解到马坡茶的生长
环境、制作过程和优良品质。在
一场直播中，李林3小时就卖出
200多斤干茶、成交额破万元，
远超线下一周的销量。

看着源源不断的外地订单，
王长权这才打消顾虑，全力支持
李林组建电商团队、打造品牌形
象、挖掘马坡茶文化，布局高端
与特色产品矩阵。几年来，除了
重点打造“马坡十株茶”“马坡施
玉茶”两大高端核心品牌产品
外，李林还同步开发白茶、黑茶、
藤茶等特色系列产品，覆盖不同
消费群体，摆脱了过去单一低端
的产品格局，让马坡茶的品牌影
响力不断提升。

10年间，玉峰茶业销售额
从最初的仅30万元增长到过千
万元，实现了从初创探索到规模
化、品牌化运营的转型升级。

（本版图片除署名外
均由受访单位供图）


