
香港文匯報訊（記者 莊程敏）窮則
思變，受新冠疫情嚴重衝擊的航空公
司各出奇謀，務求賺得一元得一元。
繼早前國泰航空（0293）推出外賣
「飛機餐」後，台灣及新加坡航空公
司近日推出「偽出境」飛行旅程，讓
旅客享受飛行體驗，同時提供飛機
餐，甚至有酒店住宿服務，猶如真正
出外旅行。而星宇及長榮航空更趁着
中秋節辦賞月專機「星宇追月號」，
稱可在天上最接近月球。

星航擬推「偽出國」旅程
新加坡航空宣布，正計劃於10月底
前為國內乘客推出「偽出國」飛行旅
程，航班會從樟宜機場起飛，預計在
空中飛行約3小時後，於原機場降
落。Singapore Air Charter對308人的
調查顯示，有75%受訪者願意參與
「偽出國」行程，其中45%願意支付
288美元坐經濟艙、40%願意付588美

元坐商務艙；60%的受訪者表示希望
航班持續兩個小時。
事實上，在台灣多家航空公司亦已

試過推出類似項目，包括長榮航空。
而星宇航空早前也於KLOOK推出飛
行假期體驗，提供飛行體驗3小時、
招牌機上餐、空中電影院、機上免稅
品 75 折優惠等服務，經濟艙每位
4,688元新台幣（約1,172港元），更
可加購入住5星級酒店，經濟艙每位
6,847元新台幣起（約1,712港元），
限額188名，開賣5分鐘內即售罄。台
灣虎航亦與KKday合作推出微旅行，
從桃園出發至福岡並返回台灣，旅客
可從飛機上俯瞰日本，更加贈日本來
回機票1張，台、日邊境開放後一年
效期，售2,346港元，開賣20分鐘已
售罄。

中秋專機「最接近月球」
另外，有見中秋節將至，星宇航

空又有新搞作，將於 10月 1日至 2
日，推出「星宇追月號」飛行體
驗，以中秋「最接近月球」為賣
點。每日有3班中秋包機，2日共6
班，航班的售價、售票方式、航線
等將於本月公布。長榮航空亦加入
中秋包機戰局，將於10月1至4日推
出中秋賞月專機，更接連推出「雙
十」連假、萬聖節、「雙11」、聖
誕節、跨年及曙光等節慶專機。經
濟艙售價為5,888元新台幣（約1,472
港元），商務艙售價為7,888元新台
幣（約1,972港元）。
至於香港本地方面，暫未有「偽

出境」旅程，但國泰航空自本月開
始，逢周一至周五增設晚市外賣，
每晚6時30分至7時 30分，落單時
間為下午2時至5時，同時擴大服務
範圍至東涌多個大型屋苑。截至目
前，國泰的外賣並沒有加價，維持
40元。

航企怪招救亡 中秋專機賞月
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「直播帶貨」最近很火，各行各業都紛紛加入電商直播行業中。2020年上半年，因為疫情

的原因，很多賣茶葉的企業也開始思考，在不能和經銷商與消費者見面的情況下如何延伸服

務，包括直播，雲南不少普洱茶企也紛紛開播。靠品飲辨識好壞優劣以及喜好的茶，隔着屏幕

可以泡出茶香嗎？一場場直播下來，行業中人開始悟道：直播有助營銷打品牌，但並非萬能，

線下仍是產品銷售的主要渠道。 ■文：香港文匯報記者 譚旻煦 雲南報道／圖：受訪者提供

隔屏賣貨主攻認知和信任
專家教路

不少時尚茶產品都適合在
直播間進行銷售。

雲南特產

調查：睇直播買茶不如上淘寶

萬試萬靈萬試萬靈？？
直播帶貨

■王敏正認為對普洱茶行業來說，直
播對營銷方式的改變不容小覷。

■有茶企把
直播間搬到
了生態茶園
中。

■雲南不少普洱茶企紛紛開播，然而業界發現直播有助營銷打品牌但並非萬能，線下仍是產品銷售的主要渠道。

福海茶廠客服主管

何曉宇
在直播間一邊跟進來的粉

絲們分享產品，一邊給大家
講普洱茶的知識，一邊還在
鏡頭前沖上一泡普洱茶。

■大多數人都認為茶葉這種需要體驗的產品，要喝過以
後看感覺才會買。 資料圖片

何曉宇，猛海縣福海茶廠客服主管，至今已經
有6年的普洱茶銷售經驗。2018年開始，電

商直播開始在各個行業興起，何曉宇也開始了她的
主播之路。
第一次上直播，冷場讓何曉宇留下了深刻的印
象。「那個時候直播間粉絲很少，剛開始也不是很
會表達，面對攝像頭久久說不出話。」現在可不一
樣了，直播間，一邊跟進來的粉絲們分享產品，一
邊給大家講普洱茶的知識，一邊還在鏡頭前沖上一
泡普洱茶，粉絲說「隔着屏幕都想喝上一口」。

「想靠直播賣茶太不靠譜」
看起來光鮮的直播，其實並不那麼容易。何曉宇
公司的直播現在每周一到周六都會有一場，主要是
通過電商平台的渠道，如京東、淘寶等。初略統計
了一下，最多銷售金額的一場直播，一共播了七小
時，銷售3萬元（人民幣，下同），而少的時候銷
售為零。
「想靠直播達到普洱茶銷售的目的，那真的是癡

人說夢。」普洱新華國華品牌戰略總監彭雲說，公
司的直播從今年5月份開始，以賣自己公司的普洱
茶產品為主，一星期播三場，但一場直播銷售只能
賣幾百元，最多的一場也就賣了1,000元左右。所
以他的感受是，「對於普洱茶而言，直播只是一個
帶貨的手段而已，如果想靠這個來提升銷售業績，
那真是太不靠譜的」。
何曉宇所在的福海茶廠是內地普洱茶十大知名品
牌之一，產品銷往全國各地，並出口至東南亞及韓
國等地。從開始直播銷售以來，通過直播銷售的銷
售額其實只佔到總銷售的一成左右，普洱茶主要的
銷售渠道還是以線下為主。

互動交流促進客戶關係
熱門的直播，對於普洱茶銷售的助力跟其他產品

比沒有那麼明顯，那麼為什麼還是有眾多普洱茶企
業開播？
何曉宇的感受是，直播讓店舖多了人情味，她說，
「之前店舖沒有直播的時候，和客戶的溝通都是通過
聊天軟件交流，溝通完之後就沒有過多交集了。但直
播開通以後，很多客戶會在直播間一起互動交流，我
也會在直播間和客戶分享一些大家感興趣的話題，一
來二去，除了賣家和買家的關係，很多經常觀看直播
的客戶現在已經成了朋友。我們去開茶博會的時候，
也有不少客戶會來到展會支持我們。」
「今年整個普洱茶行業受疫情的影響還是比較

大，公司今年嘗試開拓包括直播在內的更多銷售渠
道，不過直播所佔的比例很小，畢竟普洱茶線下的
體驗感非常重要，線上的銷售，其主要的作用，更
多的其實是宣傳和推廣。」彭雲說。

究竟消費者會不會通過直
播的渠道來購買茶葉這樣比
較特殊的商品呢？記者在微
信朋友圈發起了一個小調
查：「你會不會通過直播購
買普洱茶？」82個朋友回答
了這個問題，結果是超過八
成的人表示不會。表示不會
的朋友，多數認為茶要喝過
以後，看感覺才會買。還有
人說，「看直播太廢時間
了，要買會直接上淘寶，或

者拼多多。」
另一方面，表示會買的朋

友也比較堅定，原因一是信
任品牌；二是價格優勢。

還有人「支招」：會。買
大牌酬賓的，買熟人推薦
的，買平台打折的名廠的，
價格在幾十元至五百元間。
太貴的不放心，太低的會忽
悠。不買新，不買老，買中
期茶。上當的，當學費。嚐
了可以的，收起來。

雲南省原農業廳
廳長、清華大學國

家戰略研究院客座教授王敏正指出，
說到底，傳統的銷售方式也好，直播
也好，都是手段和工具，目的是如何
有效服務經銷商、服務用戶。
他認為，網紅和直播在一定程度上
會帶來小部分新用戶的初步認知，以
及一定增量的銷售。而對於已有的經
銷商和用戶來說，直播的方式大大節
約了交易成本，特別是實實在在的資
金成本。
大家應該清楚地明白，直播帶貨背

後核心邏輯是，品牌通過體系性的呈
現，獲得用戶認知，建立信任。隔着
屏幕應該讓客戶獲得的，是對品牌和
產品基礎的認知和信任，然後等他再
細品自己眼前的茶，辨識好壞優劣，
品出喜好，這算是一種可行的途徑。
作為消費者，首先要搞清「兩杯
茶」的概念。第一杯是「柴米油鹽醬
醋茶」的茶，第二杯是「琴棋書畫詩
酒茶」的茶。第一杯是日常喝的茶，
是標準化、規模化、大眾化的工業

品，所以就應該選擇品質穩定、口感
舒適的茶品。第二杯茶既是物質的，
更是精神的，茶品種類豐富，有文化
有故事有樂趣。
「對普洱茶行業來說，直播對營銷

方式的改變不容小覷，大品牌廠商也
都需要提高營銷能力，對大多數中小
廠商來說更是如此。」王敏正說。

提升圈層銷售渠道
對於茶企而言，如何選擇適合自己

的銷售方式，一項很重要的工作就是
要認識茶葉行業的市場格局，這個行
業不是壟斷行業，也不可能形成寡頭
壟斷格局，現在90%的企業仍處在完
全競爭的格局中。
王敏正進一步說，茶葉的圈層化消

費是一個顯著的特點，建立自身的差
異化壟斷競爭優勢至關重要。由於圈
層消費的特點，圈層銷售傳統渠道需
要提升鞏固。在此基礎上，要把工作
重點放在圈層外溢效應的拓展上。
雖然目前的茶葉直播、網絡銷售比

重呈上升態勢，但實體店仍然是支柱

渠道。銷售形式的選擇歸根到底還是
滿足顧客的需要。茶葉不同於一般工
業品或一般農產品，消費者的需求多
元化，根據茶企產品的消費對象需要
採取不同的銷售方式。

香港文匯報訊（記者 莊程敏）本港第三波
疫情現緩和跡象，限聚措施放寬後，不少商場
都出現「報復式消費」。新世界（0017）旗下
尖沙咀商場K11 MUSEA今年第二季營業額比
第一季反彈，在「疫」市上升35%，當中奢侈
品、鐘錶珠寶方面的營業額升幅更高達60%，
顯示本地消費力陸續釋放，現時生意額與今年
2月疫情初期相比，升幅達75%，預計第三季
營業額將有60%升幅。

疫市拓線上銷售渠道
K11 MUSEA發言人表示，疫情期間，客人

何時能出境旅遊仍是未知之數，外國疫情仍未
穩定，故本地客人願意留港消費。疫情亦同時
改變港人消費模式，K11亦在疫情期間拓展了
幾項新的銷售策略，包括啟動了線上營銷
「K11 Live Shop」以及多個直播銷售活動，將
在線流量轉化為商戶的銷售渠道。
另外亦為VIP提供送貨及送餐服務等，盡

力配合客人當前的需要。新增的銷售方式佔7
至8月份整體銷售額15%。商場亦致力引進
全球各地特色餐飲，於今年 8月至 10月期
間，在逆市中迎來超過 10間明星級食肆進
駐，如外賣概念店Foodbox、名模Amanda S.
創立的全新甜品品牌 Flakes & Layers 等。
K11 MUSEA亦透過人工智能CRM＋顧客管
理系統，了解顧客過往消費習慣及喜好，將
其有興趣的產品精準推送給顧客，令效果更
佳。
香港餐飲聯業協會會長黃家和表示，放寬食
肆每枱人數上限至4人後，據他觀察及估計，
過去兩日食肆晚市回復至未有限人數時的八
成，但他呼籲市民不要報復式消費，食肆亦要
嚴守防疫限制，以免重蹈覆轍。

K11 MUSEA料今季營業額增60%

■■KK1111 MUSEAMUSEA


