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稳住国内市场、扭转线上颓势之后，钱

思妤并没有停下脚步。她把目光投向了海

外市场，开启了全球化突围的新赛道。

“洋甘菊在国外特别受欢迎，口感温

和，主打舒缓安神，很贴合外国人的养生理

念。还有我们做的各类水果组合茶，在亚

马逊上都是热门爆款，很多海外供货商的

货源，其实都来自我们这边。”钱思妤自豪

地说。

2017 年，钱思妤带着海泰菊业正式入

驻阿里巴巴国际站，全力布局跨境电商。

刚开始她也踩过坑。她曾理所当然地

认为，自家最拿手的桐乡胎菊、传统菊花茶，

肯定是海外市场的主打爆款。

可真实的海外数据，直接打破了她的固

有认知。外国人并不喜欢传统的菊花茶口

味。口感清爽温和、主打安神康养的洋甘

菊、风味纯粹的玫瑰茶，以及颜值高、搭配丰

富的水果组合茶，才是欧美、东南亚消费者

真正喜欢、持续复购的主流产品。

当时摆在她面前有两条路：要么死守自

己熟悉的本土产品，硬推给海外客户；要么

放下固有经验，跟着海外市场需求调整、主

动升级产品。钱思妤毫不犹豫选择了后者，

“真正做市场，不是让消费者适应我们，而是

我们主动适配市场、贴合用户需求。”

下定决心后，她打破老一套的生产思

维，深入调研海外市场，主动对接全

球各地的采购商，听反馈、

摸需求，慢慢摸清了不

同国家、不同地区

消费者的口味偏

好、养生习惯和

审美喜好。

如今，厂

里生产的花

草原料，不仅

供货给元气森

林、王老吉等

新茶饮头部品

牌、各大传统凉茶

企业，成为新式饮品

的重要原料，还成功跨

界用于化妆品、宠物食品、家

居装饰等多个领域。

多元赛道的布局，不仅大幅提高了产品

附加值，也摆脱了单一品类带来的经营风

险，让企业抗风险能力大幅提升。

钱思妤的每一次突破，都源于她不一

样的做事格局。如今，依托持续创新的产

品体系和成熟的跨境渠道，海泰菊业的出

口量连年稳步上涨。从桐乡田间地头，到

全国消费者的餐桌，再到全球市场，钱思妤

用匠心和创新，让小小的花草茶，走出了一

条小众产业大众化、本土产品全球化的崭新

之路。

杨薇 吴佳丽

破界前行，花茶香飘全球

桐乡菊香飘远方
——一名“90后”的“匠心”跨界之路

虽未到杭白菊采收时节，但桐乡市海泰菊业有限公司的生产车间早已机器轰鸣、全线满负

荷运转，分拣、质检、打包各条流水线昼夜不停。

这份淡季热销的亮眼答卷背后，是新生代企业主理人钱思妤对品质的极致坚守。这位深

耕花草茶产销的创业者，本是文物修复专业科班出身。她曾清理过三星堆青铜残器，参与“南海

一号”出水文物甄别工作。当年打磨文物练就的细致与审美，如今尽数倾注于一芽一叶、一杯花

茶中。

靠着文物修复赋予的耐心、观察力与美学思路，她跳出花茶行业的固化发展模式，走出了一条

独特的跨界之路，将桐乡花茶推向全球。

古物共情，坚守制茶初心

1994年出生的钱思妤，从小就学美术，对美感和细节

特别敏感，做事情也习惯精益求精。上大学时，她选了很

冷门的文物修复专业，这个专业需要坐得住冷板凳，耐得

住长时间的枯燥。

几年的专业训练，让她养成了极强的严谨作风：做事

细致、耐心十足、追求完美，不允许敷衍和将就，也成了她

刻在骨子里的习惯。她说：“修文物急不得、躁不得，每一

点细微的清理和修补，都关系着真实的历史，半点马虎都

不行。”

也正因如此，很多人直到现在还疑惑：好好的文物修

复专业，为什么最后却回来卖菊花、做花茶？

面对大家的疑问，钱思妤解释得很实在：“看着不搭

边，其实道理是通的。修文物，是用心守住老祖宗留下来

的宝贝；做花茶，是用心把家乡的好产品做好、做长久。两

样事，拼的都是细心、耐心和良心。”

其实，她也不是一时冲动。早在20世纪90年代，她父

母就创办了海泰菊业，线下门店收菊花，简单加工后销

售。她的暑假几乎都在工厂“打工”。有客户来提货，她帮

忙理货、对账、打包；秋收旺季，她顶着高温，跟着工人一起

分拣、装袋、检查品质，小小年纪就对工序样样熟悉。“以前

厂里条件艰苦，夏天闷热得受不了，冬天厂房四处漏风，特

别冷。”钱思妤说。

常年泡在车间、守在门市，让她看清了传统花茶行业

的各种难处和短板。“以前产业很单一，基本只靠菊花一个

品类撑着，季节性太强了。”钱思妤说，每年采收季，全厂人

没日没夜忙得停不下来；可一过旺季，就几乎没订单，厂子

闲置、收入不稳定。

看着父母几十年辛辛苦苦守着这片菊海，在起起伏伏

的市场里艰难坚持，钱思妤心里慢慢有了想法：传统产业

不是没希望，只是太需要有人创新、改变、升级。

“文物是国家的老宝贝，菊花产业是我们家乡的金宝

贝。修文物要用心，做产业更要用心。”带着这份简单又坚

定的初心，2016年，刚毕业的钱思妤放弃了专业对口的稳

定工作，毅然回到家乡，率先接手海泰菊业的电商业务。

从此，这位曾修复千年古物的年轻人，正式踏上了用

匠心改造乡土花茶产业的跨界创业之路。

真正接手海泰菊业电商业务之后，钱思妤才真切体会

到，创业根本没有想象中轻松。等待她的，不是一帆风顺

的发展，而是层层叠叠的难题。

那时候的海泰菊业，做了很多年线下生意，老客户稳

定、线下大单不断，根基很稳，但线上销售是短板，天猫店

铺一直亏钱，阿里店铺每天销售额只有几千元。对比线下

动辄几十万元的大单，线上生意看着可有可无，就像一块

“鸡肋”，留着赚不到钱，丢掉又可惜。

更难的是，当时整个菊花茶电商行业卷得厉害。大家

卖的产品几乎一模一样，全是单一杭白菊。从包装到图

片，再到店铺页面、销售套路，全部大同小异，毫无特色。

从学美术的钱思妤看来，产品包装粗糙，图案都是手

机随手一拍，颜色失真、画面模糊，店铺页面更是做得简单

敷衍。可电商卖货，客户看不见实物，图片和页面就是第

一印象。再好的桐乡杭白菊，被粗糙的图片淹没在海量商

品里，根本没人愿意买。

行业思维老旧、模式固化、审美落后、线上渠道疲软，

这些都是当时传统花茶行业的通病。

不仅外部环境难改，内部改革也阻力重重。厂里的老

员工早就形成了固有想法：“农产品就是走低价跑量的，没

必要花心思搞包装。”

但钱思妤很清楚，线上生意视觉就是产品的第一张脸

面。“刚接手的时候，我真的看不下去，不管什么产品，就一

张简单的菊花实拍图，排版、配色都很随意，完全没有美

感。”钱思妤直言。

别人觉得无所谓的细节，恰恰是她最在意的突破口。

曾经修复文物练就的极致审美、细节执念和创新思维，在

这一刻，成了她打破行业困局的核心优势。

当时公司没有专业摄影团队，也没有专门的设计人

员，她就自己上。买单反相机、专业闪光灯、高清背景布，

在狭小的办公室里，搭起一个简易却专业的小摄影棚。

为了拍出花茶最真实、最好看的状态，她一遍又一遍

调试灯光、更换背景、调整角度，一张照片要反复拍摄几十

次，再从上百张里精挑细选。就像当年修复文物一

样，一点点打磨细节，只为把杭白菊通透、干

净、自然的质感，真实地展现给消费者。

极致的用心，很快换来惊喜。经过她

全新打磨的产品图片和店铺页面，质感

一下子甩开了同行，也改变了花茶行业

粗糙简陋的传统风格。

不过钱思妤很清楚，改图片只是

治标，改变思维才能治本。她跳出老

一辈“工厂生产什么、就卖什么”的老旧

思维，开始用市场思维、流量思维、用户

思维做产品，客户需要什么，就升级什

么、开发什么。

她根据线上消费者的需求，在杭白菊的基

础上，新增了玫瑰花、柠檬片、洋甘菊、组合花果茶

等多款产品，搭建起丰富完善的花草茶产品体系。

“平时线上经常有客户问，除了菊花茶还有没有别的

养生茶，这些客户需求，给了我很大启发。”钱思妤说。

她明白桐乡杭白菊原产地同行太多，人人都卖菊花，

只能陷入低价内卷。想要突围，必须跳出老路子。

当时整个花茶市场也在悄悄变革：年轻人养生需求暴

涨，新茶饮、轻养生赛道火热，网红饮料花茶也是主力，市

场空间巨大。

看准趋势、抓住风口，恰逢阿里推出商家合伙人计划，

重点扶持优质新锐商家。钱思妤主动对接平台资源、精细

优化店铺运营、精准匹配客户需求。

一系列改革落地后，店铺业绩迎来爆发式增长。数据

最能说明变化：第一个月线上销售额突破50万元，第二个

月直接涨到100万元，第三个月一举突破200万元……

专业赋能，革新电商赛道


