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访谈

■访谈录

90后创业者誓做茶界“星巴克”
夏铭翊创业四年用心做“杯茶”打造茶品牌“乐茶”一年卖出近500万杯

从茶馆小老板到创业者

从市区出发，穿过胶州湾大桥，一路向西南，大约2个
小时路程，一个颇有江南水乡韵味的古镇映入眼帘，这里
是江北纬度最高、面积最大的大田茶叶种植镇——青岛西
海岸新区海青镇。

这里的茶叶种植面积约占青岛全市茶叶的三分之一，
这些年，该区域特产海青茶有着足够的实力却没获得相对
应的社会名誉。

在海青镇上的一栋办公楼中，初见夏铭翊，她形象颇
佳，干练睿智。办公楼大厅中间里摆放了长约几十米的茶
座，可以同时容纳几十人坐下品茶。“这是为了方便前来旅
游品茶的人。”夏铭翊称，过了五月份，海青镇会涌来大量
游客，看茶品茶，这是当地政府为海青茶做了大力宣传的
结果。

家住胶南的夏铭翊1990年出生，自小性格独立，有着
不错的经商头脑。在她 20 岁左右，就做了一家会所的店
长，并且管理得有声有色。走进婚姻之后，她在家附近开
了一家茶馆，自此和茶结缘。有一次，她去拜访一个客户，
接待者拿了一个纸杯，另外一只手抓了一把茶叶放进去，
冲上热水就直接递给了夏铭翊。“茶不能这样喝”，这一细
节让专业做茶的夏铭翊看着十分别扭。

观察力深刻的人，总能在日常生活中发现痛点。通过
这件事让夏铭翊受到启发，为什么不能做一款用起来便捷
又好喝的杯茶？她发现了新茶品的市场潜力，针对茶品牌

“小、弱、散”的现状，她立志要做出一个不错的茶品牌。
经过一段时间的客户回访和反馈分析，她发现，与以

往商务接待场景使用茶包或散茶冲泡的方式相比，“杯茶”
一方面可以减少非环保纸杯的使用量，契合国家低碳环保
的经济发展政策导向，另一方面客户的用茶量也会增加，
从而对茶销售、茶农增收产生带动作用。

在测试了多次之后，她发现市面上大多数一次性纸杯
在冲茶之后的数据都不够理想。“要么纸杯变形，要么水中
的化学物品超标。”夏铭翊表示，当时，他们团队就开始自
主研发一次性茶杯，该茶杯用可食用玉米和木薯淀粉制
造，安全可降解，手感也很好。茶杯的问题解决了，用茶的
材料其实可以采买，但为了保证口感和质量，夏铭翊决定
承包茶园，自己种茶。

2018 年，夏铭翊来到了海青镇，注册了公司乐茶（青
岛）农业科技有限公司，投资了生产茶杯的厂房，并和当地
茶农合作种植了200亩茶园。她的身份，也从一个小富即
安的茶馆小老板，转变成了一名解决产品痛点的创业者。

让当地茶农成为“合伙人”

眼下正是春茶采摘时节，青岛西海岸新区海青镇茶叶
已经进入大面积采摘期，茶农们迎来了丰收时刻。自上世
纪成功试种茶苗，开启“南茶北引”序幕以来，海青镇就拥
有“北茶之源”美誉。当地有着大量茶农，他们多数在山间
种植茶园，把茶卖给供应商为生。

当下，夏铭翊在海青镇当地已“拥有”200亩茶园，但这
些茶园的所有权却不属于她。她使用了一种“茶园托管”
的模式。夏铭翊来到当地后，和当地政府沟通合作，在多
次探讨之后，她决定将茶农发展成为“合伙人”，这种方式
介于传统承包茶园以及采购茶叶两种方式之间，不仅可以
给茶农“托底”，茶农的茶只要质量符合标准就采购，也让
经营者更轻松——不用投入大量的财力物力管理。同时，
也给当地茶农带去了福利，普通两口之家种植茶园，保守
年收入在四五万元。在她的带动下，周边1000余户茶农成
为企业的“合伙人”，“我们为周边茶农免费提供种子、技
术，优先收购贫困茶农的鲜叶。根据茶叶品质，茶农每亩

地的年收入最高可达1万元。”夏铭翊表示。
创业之路充满了坎坷。前年新产品上市之初，没名气

没资源没渠道，夏铭翊挨个企业去推广，往往刚到企业门
口就被门卫拦下，免费送甚至都难送出去；产品滞销，现金
流断裂，夏铭翊过了一年多“早晨卖海鲜、中午回到公司继
续工作”的日子，挣到钱再补贴进工厂；为了维护口碑，遇
到希望降低质量低价采购的客户，夏铭翊也毫不犹豫地拒
绝……公司附近的河边，遇到挫折和委屈的夏铭翊默默流
泪，但一觉醒来，她依然充满了斗志。

凭着坚忍，也凭借产品的高质量，“乐茶”收获好评不
断，当年就销售了将近500万杯，之后的销售量更是节节攀
升。“我们主要面向 B 端商务需求，做企业定制，今年到目
前为止的销售量已经远超去年，其中一个客户就订购了
200万杯。”谈及创业项目的选择，夏铭翊坦言，海青镇当地
的茶叶产量和品质是她的“底气”所在。海青茶具有的滋
味浓、香气高、耐冲泡等特点，为产品赢得了好口碑。如
今，他们的杯茶客户不仅遍布山东、辽宁、福建、广西等国
内省份，更远销以色列、巴基斯坦等国家。“感觉这一辈子
要跟这个产业绑定在一起的，要死磕这个行业了。”夏铭翊
说，自己的愿景就是做行业龙头，像星巴克一样打造茶品
牌火遍全国。

每天都在琢磨往哪个方向走

记者：你怎么看创业者这个身份？
夏铭翊：我作为一个经营者，每天睡不着觉，都在琢磨

应该往哪个方向走。我知道应该去拓宽渠道，可是你走一
步就要动钱，阻力太大了。我们是从0到1，不是从1到10，
创业初期确实太难了。

但是我还是有梦想的，干什么不苦干什么不累，可能
就是趁着年轻，要经历这些，这是我的收获也是我的人生
价值。你在创业的过程当中，感觉是对思想认知提升，每
天都精神饱满地做事情，没有物质欲望，全是精神层次的
东西。你发现一天三顿饭好简单呀，相对来说，那些鲍鱼
海参都不适合我。

记者：这跟你最早之前的状态是完全不一样的？
夏铭翊：不一样，我创业之前开着林肯，背两万多元的

包包，穿名牌衣服，戴十几万元的表。现在回头看，自己二
十四五岁的模样像个傻子，我用这些钱能干多少事，能带
动多少人赚钱。看看海青镇的居民，早上起来啃个馒头就
采茶，有时凌晨 3 时就要起来头上戴着灯采茶，当你看到
这一幕幕场景，你就不会乱花钱了。

记者：你怎么能放下身段去卖螃蟹？
夏铭翊：做过思想斗争，去借钱好呢，还是辛苦一段时

间就能赚到钱，选哪一个？我只能把面子踩在脚下，狠狠
跺三脚。当时我在卖螃蟹的时候，身边的朋友支持特别
多，他们也调侃，但调侃的背后是他们对你的尊敬。

观海新闻/青岛晚报 记者 薛飞

创业过程是一支狂
想曲，时而激进、亢奋，时
而低沉、徘徊，但它的基
调一直是积极向上，它的
底色是历经磨难而不变
于色的。

33 岁的夏铭翊四年
的创业历程不算长，但却
足够精彩。从一个小富
即安的茶馆小老板，到发
现痛点立志打造新茶饮
品牌，她走上了一条艰辛
的创业路。

曾经的夏铭翊，开着
近百万元的豪车，出门拎
着奢侈品包，一副人间富
贵的模样，但自从创业后
再回看之前的状态，“这
样的生活就是傻”——如
今，换一辆几万元的新能
源车上下班，出门手中拎
着自家的包装袋，也乐在
其中。这种选择是她内
心对茶的痴爱，也是她要
实现自我价值的另一种
表现形式。“不挣快钱，就
想稳扎稳打”，这是她对
自己产业入局“杯茶”的
定位。

“中国茶企七万家，
比不过一个立顿。”这是
行业内广为流传的一句
自嘲，夏铭翊落脚海青
镇，背靠“北方茶园”试图
突破茶行业小、弱、散的

“宿命”，用一种新的产品
形式让茶叶销售和品牌
塑造齐头并进，她正在用
一场与销售新思维的互
动，给出答案。
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夏铭翊（右）和茶农。


