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有別於一向走典雅傳統的中國茶路
線，OR TEA?主打藝術、環保和輕
鬆，Allen指出他們鎖定的消費層都是
高端客戶，都是對生活有要求的人，
並已成功打入英國Harvey Nichols等
high-end銷售點。Tony稱OR TEA?一
開始都是賣最簡單的茶包，因為茶文
化可以很複雜，所以由最容易的茶包
入手，未來就推出茶葉。

設計走多步

在設計上Tony指出「由於一開始是
針對外國人，他們對中國茶的認識不
多，所以會用茶包，到現在儲夠一定
客源，我們再推出茶葉，這個計劃一
開始就有，所以茶杯的設計上一早就
計算好，可以放入即將推出的茶葉
隔。」

不單只有新產品的加入，Allen更透
露OR TEA?未來會擴大銷售層面至
B2B(Business to Business)，「產品現在
於飛機上的First Class和Business Class都
有提供，未來會再擴大至酒店和餐
廳，正如我們銷售點都只選擇在生活
概念店一樣，我們主要會選擇到Design
Hotel和Trendy的餐廳。」

最紅開花茶

據不完全統計，現在中國已培育出
茶樹三百多類，生產茶葉有近千多

種，OR TEA?一開始有8個茶種，其中
最受歡迎就是開花茶，Allen指公司不
賣低檔次的茶，即使是茶包都是原片
和原粒的茶葉，其中就以開花茶最熱
賣。

「這款Natural Tea Blossoms也是中國
茶的其中一種，一放進熱水就會慢慢
盛放，大家在這3-5分鐘去好好欣賞，
享受怡情養性的感覺。」他續指，由
於很受歡迎，現在正生產第2款開花
茶。

此外，Tony深明飲食市場的消費大
勢是有機、自然和健康，所以產品都
不可以脫離這3個大原則，「茶葉本
身就很健康，於是在茶包的包裝上，
我們加入自然的元素，選用澱粉質主
導 的 材 料 ， 可 以 更 易 分 解 和 更 環
保。」

弘揚茶文化 由簡單入門

慢活 x 藝術 = OR TEA?

做好品牌 生意好做
對於為何要建立品牌，現任香港專

業教育學院（柴灣）主要教授廣告及
市場學科目的工商管理系講師吳麗嬋
指，建立品牌就如長線投資，一開始
效果可能不明顯，經過一段日子後你
就會覺得值得，「因為面對龐大競
爭，品牌會變成影像，更容易被人記
住。然後當人記得了，就可以產生好
感，從而建立忠誠度，再次購買的機
會就會增加。」

八成生意來自VIP

具忠誠度的客人之所以對公司重
要，吳麗嬋說用「80/20原則」就可以

解釋。這個理論是由一位意大利經濟
學家帕累托發現的，又名為二八定
律，意指80%的公司利潤來自20%的重
要客戶，其餘20%的利潤則來自80%的
普通客人，當中的重要客戶主要是具
忠誠度的顧客。

吳麗嬋又引用另一個案例解釋為什
麼不少品牌都愛覓高消費客人。她說

「以銀行比喻，為什麼現在愈來愈多銀
行做private banking呢，因為這20%高
價值的消費客戶為公司所貢獻的盈利
最多，所以把品牌提升至較高的檔
次，就可以Target這班客戶，以得到更
大的成本效益。」

中國產茶葉堪稱全球之冠，消耗量也是全球第一，但卻沒有

主導中國茶葉市場的品牌，OR TEA?的兩位創辦人，行政總監

黃智麟(Allen)和創作總監黃名漢(Tony)笑言，中國人飲茶的飲

用量就如喝水，而且內地有7萬多隻茶的品牌，卻沒有一隻是

被國際認可的。Tony指，「做生意不可以脫離branding（品

牌），就以手機舉例，市場上大部分手機在功能上的分別少於

8%，但為什麼人家可以脫

穎而出，就是靠品牌了。」

所以，他們希望可以做一

隻品牌給自己之餘，也可

以把中國茶帶出中國，帶

出香港，就如法國把紅酒

帶給全世界一樣。

■香港文匯報記者 蔡明曄

OR
TEA

本身從事廣告創作的兩位，對於
建立品牌已經有近20年的經

驗，在沒有大財團支持的背景下，用
短短兩年已經成功打進英國和法國的
市場，今年初登陸荷蘭，近期更有巴
西來敲門，Allen揚言「未來的目標是
在2015年之前在地球每個地方都有OR
TEA?的蹤影」。

繞道策略：「月亮是外國的圓」

「OR TEA?」這個英文牌子名、色
彩繽紛的顏色、用西方油畫畫成的中
國藝術畫包裝，在香港或內地少見，
一開始給人一種外國牌子的錯覺。
Tony解釋在香港和內地不常見，是因
為品牌先打入外國，成功後再進軍內
地和香港是OR TEA?的策略之一。

為什麼品牌要繞道發展，捨近求
遠？「因為在『月亮是外國的圓』的

思維下，在海外成功後再回來進入內
地市場，就會更加矜貴。而且中國茶
在中國太多了，很難一下子突圍而
出。」時至今日，Allen說OR TEA?在
整個歐洲都十分受歡迎，下一步是打
入美國、加拿大和澳洲。他續指，現
在來自外國網購的訂單1個月就售出
1,500多套；在歐洲10多國，每國都有
10個左右的銷售點，更揚言未來目標
是每月可以賣出一貨櫃的貨，並對此
充滿信心。

名字求簡：「你還有茶這選擇」

「Coffee or Tea?」這句話不少人
日常生活都會接觸到，Tony說這個
品牌名的靈感就是來自這句話。「對
於一個品牌，愈簡單就是最好。在命
名的層面上，我們用了一句問句，希
望時間久了，可以潛移默化，給大家

or Tea?的想法。為大家提供一個咖
啡、果汁和汽水等飲料外的選擇。」
Al len指，這一個品牌名其實很謙
虛，可說是融入了中華民族的特性，

「我們只是用問句，跟大家講，你還
有茶這一項選擇。」
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巧施品牌魔法

繽紛色彩，是OR TEA?成功在展會
和銷售點吸引買家眼球的原因。Allen
指OR TEA?於外國的目標是可以打進
年輕人市場，「由於中國茶文化已經
有過千年的歷史，市場上的包裝一向

都用沉實的顏色，所以我更希望
推進這個市場年輕化，用多種
讓人開心的色彩帶出新觀念，

使大家覺得飲茶也可以
是一種時尚甚至是一種
生活態度。」

彩裝打年輕市場

然而多彩的顏色，亦成為
了他們的其中一個難題。Tony
指他們一直幫人做品牌，所以
很清楚，顏色對品牌有多重

要，「品牌的包裝要有持續性，
也要一絲不苟，所以我們遇上的困難

是顏色，現在產品包裝上用的紅色，
其實得來不易，因低估了製作的難

度，確交了不少學費。我們要的紅在
成色上很難控制，很多時今批的顏
色，跟上一批不一樣。」OR TEA?茶
杯的顏色每一隻都要很細膩，為此已
經換了第5間廠，另外在物流方面因為
沒有經驗也撞過好幾次板。

近15年來中國國力一直上升，Allen
說不管是經濟、政治地位和藝術上都
有所提升，當中中國當代藝術的畫風
更是對藝術界有很大的影響力。因此
OR TEA?在包裝上加入了中國當代藝
術的元素，亦是個新中國感覺的包
裝。「我們包裝上的公仔並不是普通
公仔，我們原創設計，由人手繪畫，
當中大有含義，當你細心去看，你就
可以慢慢了解更多。」

建鮮明時尚概念

他續指，包裝上的畫每一幅除了加
入茶名的元素，那位新中國女孩在每
幅畫都是閉上眼睛，目的是表達慢活
的態度。Tony又補充，「若果你再細
心留意，就會發現OR TEA?的概念，
放棄咖啡或汽水，你其實還有中國茶
的選擇。」他指以藝術和設計來包裝
品牌的趨勢在時裝品牌一早已經有，
為什麼中國茶不可以呢？「藝術這幾
年已經很不同，更多融入生活，大家
都覺得理所當然，而且外國也很流行
概念性的產品，我相信我們的路已經
很通很清楚。」

?

Profi le
Allen Wong 黃智麟

OR TEA? 行政總監

Tony Wong黃名漢

OR TEA? 創作總監

■在外國售賣的OR TEA?。

■茶杯設計早就計算好，可以放入即

將推出的茶葉隔。 張偉民 攝

■OR TEA?的兩位

創辦人，右邊是行政

總監黃智麟(Allen)，

左邊是創作總監黃名

漢(Tony)。

張偉民 攝
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