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茶叶电商虽存在诸多问题，
但不乏行业领军企业。据中国三
农电商网监测显示，目前茶叶电
商主要有以下几大模式：垂直电
商平台，提供单一茶叶品类或多
品类茶叶商品销售，典型的有买
买茶、 大茶网、 醉品商城、 买茶

网、好茶网等；综合性茶叶电商
门户，如中国茶网、茶搜网、第一
茶叶网等； 入驻第三方电商平
台， 如天福茗茶、 八马等； 微商
城，如茶人岭、茶缘阁以及大茶
网等试水微商业务的垂直茶叶
电商。

垂直茶叶电商：
谁是风口上起飞的那头“猪”？

2016年2月， 小米品牌
创始人雷军二度投资茶叶电
商醉品·茶帮通，在茶界掀起
轩然大波， 让从业者更加坚
定了茶业就是农业互联网+
这个风口上的那头“猪”。

众所周知， 茶叶在中国
有着悠久的历史， 是重要的
农产品之一。 随着互联网的
迅速发展， 茶叶也开始“触
网”，许多传统茶企纷纷调整
渠道布局，进军互联网电商，
据中国电子商务研究中心了
解， 目前全国茶叶电子商务
开网店是12万家左右。

“准独角兽企业“的经营之道

据网络公开数据显示这两
年我国饮茶的消费者有4.68亿
人，占总人口数的36%，但茶
叶电商的交易规模却只占整体
茶叶市场的10%左右，存在巨
大的潜在市场。另一方面，由于
茶叶电商用户结构、 同质化竞
争等问题， 导致多数茶叶电商
难以盈利。

茶叶电商的通病主要表现
为以下六大方面：

第一，用户结构错位。中国
电商的主流消费群体集中于
18-35岁之间的年轻人， 这类
群体对茶叶的需求不高， 没有
养成线上购茶的需求， 而茶叶
的中高端消费群体年龄在35
岁以上， 该群体网购渗透率不
高，更习惯于线下购茶。

第二，品牌意识薄弱。中国
茶叶市场仍然是“有品种，无品
牌”的状态，无论是线上还是线
下，茶行业始终缺乏知名品牌，
消费者只了解安溪铁观音、西
湖龙井等茶叶品类， 而不知道
具体的茶叶品牌， 垂直类平台
由于缺少品牌吸引力， 用户黏
性低。

第三，用户体验不佳。茶叶
电商的另一个重要短板在于无
法实现网络渠道与顾客品饮感
受的有机结合。 大多数茶叶商
城仅仅是文字和图片介绍，基
本不能打动消费者， 顾客习惯
于通过线上产品介绍了解基本
情况， 再去线下实体店品饮体
验后购买， 线上的消费转化率
低。

第四，同质化竞争严重。目
前，西湖龙井、乌龙茶、普洱茶
这三类茶占据着线上销售
80%的市场份额，茶叶销售同
质化竞争较为严重， 这也导致
了茶叶渠道商难以在短期内寻
找到核心优势。

第五， 产品定位被拉低。
“价廉”是线上茶叶销售的重要
优势， 目前茶叶电商收到单次
消费的茶叶价大约在75元左
右， 甚至更低， 属于中低端产
品。

第六，物流配送受限。茶叶
对冷链物流配送要求非常高，
湿度、 温度都要做到接近精准
的控制， 但目前茶叶电商普遍
依赖于第三方快递服务企业，
很少有自建物流， 导致茶叶配
送质量与服务问题凸显。
■中国电子商务研究中心分析
师：姚建芳

庞大的市场
与凸显的问题

大 茶 控 股 成 立 于
2013年11月， 旗下包括
垂直电商平台大茶网、微
商城大茶优选、 流通平台
大农优选。

大茶网是湖南省茶业
重要电商平台， 运营两年
多来，已基本形成一套“优
质茶叶基地+茶叶多元化
深加工+线上渠道+线下
社区体验店”的新型O2O
商业生态体系， 实现线上
茶叶交易总金额11.7亿
余元， 成为全国涉茶类垂
直电商第一平台。

大茶网突破传统茶
叶电商的模式， 坚持两条
腿走路，开创PC端+移动
端的渠道模式。 大茶网是
整个平台的PC端渠道，强
调的是批发性商城， 主要
针对企事业单位及小企业
主的大型采购； 大茶优选
定位移动端渠道， 针对时
间紧缺或喜欢方便快捷生
活方式的消费者。

大茶网产品定位坚持
切合实际消费， 主打大众
消费市场，90%的产品集
中在100元-300元之间，
且产品多选择性价比高
的。 用户在线上平台预先

支付， 然后到线下消费体
验， 商家实时追踪其营销
效果， 由此形成闭环的商
业服务和体验过程。 用户
还可以在网店看好商品，
直接去距离自己最近的线
下体验店购买产品， 享受
线上、 线下一个价格。此
外， 在全国设立线下体验
店， 消费者还可拥有最快
的物流配送。 除网店不断
发展外， 线下体验店也在
不停地扩张。截至目前，大
茶网全国体验店布局了
1000多家 ，2年内突破
2000家，遍布江苏、广东、
山东等十几个省市。

大茶网着力建设全球
仓储物流中心， 突破了电
商物流“最后一公里”的瓶
颈， 还有利于帮助消费者
解决售后问题。

移动商城大茶优选定
位“互联网+移动零售消
费终端”，聚焦全球农副产
品， 以优质国产农副产品
为主进口农产品为辅，主
要针对普通消费者， 以农
副产品为契机， 精选来自
“一带一路” 沿线53个国
家、94个城市的优质产
品。

【案例二】大茶网：互联网+茶叶坚持两条腿走路

醉品商城成立于2010年5
月，运用B+B2C+O2O的商业模
型，是茶叶茶具产销一体化平台，
旗下包括茶帮通、醉品朴茶，茶帮
通两次获得雷军投资。 目前有八
马、理想、徽六、谢裕大茶叶等60
多家茶叶品牌入驻。

醉品商城采用直供直销模
式， 将作为产业基石的供应链资
源体系进行了共享，包括6大核心
原生基地，1300多家茶叶合作社

联盟、8615户合作茶农，1000多
种茶叶周边，11000多种茶叶。通
过与茶叶专业合作社合作， 茶产
品进入醉品商城，减少4大中间流
转环节。

醉品商城、茶帮通、醉品朴茶
三个主要平台独立存在又相互依
托， 共同组成茶产业第一条从源
头到平台到线下门店至消费者体
验的全产业生态链，实现O2O闭
环。

【案例一】醉品商城：11个月两次受雷军青睐


