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中国各地的茶叶专业市场星火燎原———

数量越来越多、 规模越来越大、 档次越来越
高， 各种茶叶博览会好戏连台———你方唱罢
我开场。此情此景下，信阳毛尖的发展扩张之
路该怎么走？

随着经济的快速发展， 人民生活水平的
大幅提高，人们越来越重视生活的品质，越来
越讲究生活的品位。 茶，作为一种健康饮品、

一种精神饮品、 一种情感饮品、 一种文化饮
品，正在被越来越多的人接受、喜爱和追求。

人们不仅开始讲究喝好茶、喝名茶，而且开始
注重泡茶的用具，讲究泡茶的方法，追求品茶
的气氛、心境和感受。消费者的这些需求至少
给信阳茶叶企业提出了两个问题： 一是我们
应该给消费者提供什么样的产品； 二是应该
以什么方式推广和销售我们的产品。

信阳毛尖要和咖啡、碳酸饮料、纯净水等
饮品争夺消费者， 中国的各个品类茶也要瓜
分市场， 同一品类茶之间做品牌的企业除了
相互之间的竞争，还要和百万小茶叶商贩、千
万茶农进行竞争。 这就是信阳茶和信阳茶叶

企业的现实处境！

与此同时， 茶叶产区的各级政府也看到
了茶叶消费市场的未来需求， 努力争取国家
的惠农政策

,

大力发展地方特色经济，扩大茶
叶种植面积。显然，一个造就茶叶大品牌和大
企业的时代已经来临，那么，我们信阳的茶叶
企业应该怎样谋求自己的扩张之路呢？

市茶办主任魏勇切中肯綮地表明， 信阳
茶叶企业首先要进行三个转型： 一是产品转
型。茶叶必须由农产品转变为商品，解决茶产
品的商品化问题，包括生产和加工的规模化、

工业化、标准化，产品的包装形式，产品的流
通距离和流通速度， 消费者购买和使用的低
成本化、便利性等。 二是市场转型。 名优茶的
产和销都有非常突出的地域性， 销售市场必
须由产区内向产区外转移，销售视角向外，突
破茶叶销售市场的区域局限。三是营销转型。

高档茶叶必须由以关系营销为主转向以市场
营销为主，解决茶叶销售的市场化问题，要学
习现代营销理论， 探索和创新符合茶产品特
性的营销模式。

针对信阳茶的未来走向，魏勇指出，信阳
茶叶企业要做好四个升级：一是品牌升级。树
立大品牌的视野和高度

,

从精神、情感和文化
的方向，深度挖掘信阳茶叶品牌的内涵，借助
专业机构对茶叶品牌的规划、建设、传播和发
展进行全程和全面的整合和提升。 二是通路
升级。 在“进专业市场批发、通过代理商进超
市”的基础上，开设自营专卖店、合作专卖店、

特许专卖店、大卖场店中店和超市专柜，配备
专业的导购人员， 提升销售通路的形象和专
业性，改善消费者购买的便利性。三是产品升
级。通过生产的规模化、工业化和标准化降低
生产成本，提升茶产品的品质稳定性；通过包
装的科技化和标准化，提升茶产品的商品性；

通过包装的专业化和精美化， 提升茶产品的
精神性和文化性；通过“一价制”，提升茶产品
的品牌性。 四是服务升级。 通过营造卖场气
氛，加强销售过程中的情感化和专业化，提升
茶产品售前、 售中和售后的服务意识和服务
水平，提升服务的专业性、情感性和文化性。

如果说“三个转型”是信阳茶叶企业的扩

张战略和思路的话，“四个升级” 则是信阳茶
叶企业的扩张战术和方法，而“转型”和“升
级”的起点、高度和速度就是信阳茶叶企业扩
张成败的决定因素。 在升级的过程中要特别
注重创新，注重解决“品牌”、“通路”、“产品”

和“服务”等方面的差异化。

求变， 是茶企业发展的不二法门， 怎么
变，则是信阳茶企业面临的难题！ 只有敢于否
定、勇于扬弃、着眼未来、登高望远、求变创
新，才有可能识别行业的发展动向，破解信阳
茶叶企业面临的困境， 找到一条真正适合信
阳茶叶企业的扩张之路。
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茶香倾城 一叶嫩芽求创新
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