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“跨界弄潮儿”李彦超

将百年下关沱茶
化身为新派潮饮

下关沱茶创制于1902年，距今已有120多年历史。一直以来，下
关沱茶传统消费群体以中老年人为主，缺少吸引年轻消费者的产品。
如何将传统茶产业的资源优势与现在网上很火的药食同源、养生年轻
化相结合，弥补品牌的消费断层，贴合年轻群体需求。“微关味可”品牌创
始人李彦超，以时尚设计、多元口味的理念，将百年下关沱茶的厚重传
统，在创新中得以延续。在这个新起点上，一杯融合了传统与创新、口感
与健康的茶饮，正被递向更年轻的未来。

“乡村领头雁”晏林英

返乡创业卖大蒜
带动农户富起来

滇西高原的热
区宾川，素有“天然
温室”的美誉。这里
不仅孕育了辛辣浓
郁的紫皮独头蒜，更
见证了一位“95后”
女孩晏林英的创业
传奇。从2019年大
学毕业返乡时的懵
懂探索，到如今带领
2000多农户增收的
“乡村领头雁”，她用
7年时间，将电商这
把“新式武器”带到
田间地头，让曾经滞
销的紫皮蒜在数字
化浪潮中焕发新生。

一个酝酿了近10年的梦想

“这是我们的特色产品，茶底用的

就是三次荣获世界食品金冠奖的‘销法

沱’。”站在点单台后，李彦超熟练介绍

着店里的明星产品。2025年伊始，他

从下关沱茶的大区经理转身成为“微关

味可”品牌创始人之一，一个酝酿了近

10年的梦想，终于在“十五五”的开局之

年，扎实地迈出了第一步。

“之前我的工作是服务各地经销

商、加盟商，手机里的聊天记录和文

件都有90多GB。”李彦超的新起点，

具象化到了每一天工作流程的重

塑。而现在，他的工作日变成了每天

早上到店，用下关沱茶的优质产品泡

制茶汤，投身于产品制作、研发与品

牌管理。团队年轻人戏称他为“首席

咖啡师”，这个称呼背后，是他从下关

沱茶的传统销售到熟练操作咖啡机、

研发调饮配方、开发新派潮饮品牌的

“跨界弄潮儿”。

而这颗坚定转型的种子，早在

2017年就种下了。李彦超说：“2017

年被我们称为‘奶茶元年’，我们在那

一年的茶博会上进行了初步尝试。”虽

因传统业务繁忙而暂停，但这个念头

在他心里种下了种子。

后来，随着职务调整，李彦超的业

务转向大湾区。“我之前需要出差到负

责的大区，我在大湾区工作的时候发

现，那里的新式茶饮发展非常有活

力。”而下关沱茶的传统消费群体仍以

中老年人为主，缺少吸引年轻消费者

的产品。

将传统茶饮变身新派潮饮

最终在2025年，“微关味可”品牌终

于破土而出。“这个部门从2025年1月

成立开始，就一直在不断调研、做产

品、做调饮，产品工作室到去年11月底

才全部弄完。”李彦超笑着说，“我们的

团队很年轻有工作活力，要研发一个

什么新品，要做一杯什么调饮，现在每

天都很有激情。”“味可”的探索，就是

希望将传统茶产业的资源优势与现在

网上很火的药食同源、养生年轻化相

结合，弥补品牌的消费断层。

与落地国家工业遗产下关沱茶老

厂区内的茶饮工作室同期，昆明长水机

场内，一家“下关沱茶”与“味可”并列的

店铺正在紧张装修。“我们叫它‘子母品

牌店’。”李彦超解释道，“一边是百年下

关沱茶的厚重传统，一边是新派潮饮的

年轻活力。这不只是卖茶，我们想做

的，是让传统店焕发新生。”这家店也是

一个样板，希望借助下关沱茶强大的品

牌公信力、成熟的全国专卖店网络，通

过“子母品牌店”模式向全国下关沱茶

的传统专卖店推广。

李彦超与“味可”的故事，是“十五

五”宏大叙事中一个鲜活、澎湃的微观

注脚。它讲述的不是新旧割裂，而是如

何让“新”扎根于“老”的深厚土壤，让传

统的能量在创新中得以延续。“我们的

口号是‘万物皆可，茶有新生’。”李彦超

总结道，“新品牌得到发展，老传统能够

传承。‘十五五’对于我们，就是这样一

个充满挑战与激情的新起点。”

本报记者 杨维琦 摄影报道

大学毕业后回乡创业

2019年，晏林英从西南林业大

学工商管理专业毕业后，毅然回到

老家宾川县宾居镇。当时，宾川出

产的紫皮独头蒜虽名声在外，但销

售渠道却十分单一，主要依赖线下

批发商收购，价格波动大，农户收益

得不到保障。

“当时电商平台上卖大蒜的人不

多，我就想把家乡的好产品通过网络

卖出去。”这个看似简单的想法，成为

了她创业之路的起点。

创业初期的艰难，远超晏林英的

想象。“懂电商的人少，组建团队难；自

己也没运营经验，很多知识都是盲

区。”回忆起起步阶段的困境，她至今

记忆犹新。

2020年疫情暴发，更是给了这个

初创团队沉重一击——外地收购商进

不来，本地3000多吨大蒜积压滞销。

看着乡亲们焦虑的眼神，晏林英更加

坚定了做电商的决心。

大蒜被做成亿元生意

“不要有‘准备好了才去做’的想

法，千思万想不如先迈出第一步，过程

中再慢慢修正。”这是晏林英常挂在嘴

边的话。为了解决订单激增带来的打

包难题，她曾顶着高温在田间地头和

主播一起直播，每天工作超过16小时；

为了学习先进经验，她每月都抽时间

赴杭州、昆明等电商发达城市交流取

经，紧盯数据，优化运营策略。

2021年5月，直播带货还未完全

普及，她就组建了自己的直播团队，边

学边干。短短三年时间，晏林英团队

电商销售额突破1.1亿元，稳居平台大

蒜品类第一；2025年，团队销售额再创

新高，达到1.5亿元，全年销售450万

单。以“热宝果蔬”品牌售出的大蒜占

宾居镇大蒜产量的半壁江山。

带动当地农户富起来

为了让更多农户共享发展红利，

晏林英健全了合作社“二次返利”机

制，实行积分制带动农户共同发展。

截至目前，晏林英团队已带动2000多

亩核心种植面积，辐射周边1万多亩大

蒜种植，吸纳季节性用工2.5万人次，

间接带动2000人就业。

2022年，晏林英团队打造了颇具

特色的青年创业孵化体系，提供免费

办公场地、共享供应链、利润分成三阶

段支持，吸引100多名青年返乡创业。

在她的带动下，宾居镇电商生态

圈不断壮大，目前已有30余家电商企

业、1000多名从业者，线上日销订单超

4万单，年交易量超1.7万吨，交易额超

1.13亿元。

想让家乡农产品出海

如今，站在新的起点，晏林英有了

更远大的目标。“以前我们做的是‘种

草’，让外地消费者了解宾川大蒜的好

品质；下一步，我想让我们的农产品出

海，走向更广阔的国际市场。”

在她的带动下，宾川大蒜产业已

构建起从种植、加工、冷藏到销售的完

整产业链，成为富民强镇的强劲引

擎。而“热宝模式”也正在苍洱大地推

广复制，带动更多乡村焕发新生机。

从一个人的坚守，到一群人的追

随；从单一的大蒜销售，到全产业链的

协同发展；从线下渠道的局限，到电商

赋能的突破，晏林英用青春和汗水，书

写了一份精彩的乡村振兴答卷。

本报记者 马雯 摄影报道

宾川大蒜热销全国

新派潮饮深受喜爱


