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茅台味的咖啡，你喝了吗？近
期，贵州茅台和瑞幸咖啡联名出品的

“酱香拿铁”成为爆款产品。这对意想
不到的组合上线当天销售额便破亿
元，刷新了咖啡品牌方的单品销售纪
录。虽然好喝与否众说纷纭，但网络
话题量和销售的火爆程度确实是一骑
绝尘，跨界营销的合作双方都赚足了
眼球。这种看似不搭界的联名营销，
亦能给苦于探索如何“出圈”的“土
特产”带来新灵感。

客观来看，我国农产品营销和品
牌建设还处于初级阶段，面临不少痛
点难点。从消费端看，对农产品的关
注重点已经由“有没有”“够不够”向

“好不好”“优不优”转变，多样化、
个性化、品质化的消费需求让农产品
营销面临新挑战。而从供给端看，虽
然我国农产品品类繁多、供给充足，
但品质不稳定、外观口感差异大，整
体标准化程度有待提升。当前农业品
牌发展“小散弱”现状依旧存在，市
场竞争日益激烈，许多已经在区域内
小有名气的“土特产”，要想破圈突
围，实现优质优价，并非易事。

茅台味咖啡乍听起来离农产品有
些距离，但仔细想想，饮品与农产品
的关系并不远。初级农产品是食品饮
料等快消品的原料，经过农副产品加
工后，变成直接面向消费者的商品。
此外，这种创新型跨界营销方式也是
产品营销领域的通用方法，可供农业

品牌学习借鉴。
事实上，小众“土特产”借跨界

营销走红的例子并不鲜见。比如这两
年，以油柑、黄皮、“鸭屎香”茶叶为
代表的“土特产”在新茶饮上的创新
应用，创造出“霸气玉油柑”“黄皮仙
露”“鸭屎香柠檬茶”等一个又一个爆
款。将原料茶叶、水果特色品种和优
质产地作为产品卖点，日益成为新茶
饮品牌获取消费者关注的妙招。“‘土
特产’+茶饮”的跨界让饮品自然新
鲜、风味地道的特点更加突出，客观
上带动了一批小众茶叶和水果“出
圈”，为上游供应商、种植户创造了可
观的产业价值，提升了原料产区的知
名度、美誉度。

当前，新饮品赛道“厮杀”不
停，作为“宝藏”原料，“土特产”的
潜力还待进一步开发。总结经验，“土
特产”要想闪耀“出圈”，首先需要选
择适合跨界的对象和方式。一方面，
成功跨界要做到创新思维、打破框
架、制造惊喜感。每一个成功跨界的
现象级产品，都能把原本不相干的商
品和用户拉进同一个圈子，正如“茅
台+咖啡”之所以能收获超高人气的
话题讨论热度，就是源于让消费者意
想不到的品牌组合。而对“土特产”
来说，要破圈就不能只关注地里的
事，更要重视不同消费者的痛点、痒
点、爽点，发掘拓展本地“土特产”
与外地消费者的供需接口，借助跨界

力量实现“破圈突围”。
另一方面，成功的跨界是双方互

补和各取所需。还是拿这次“茅台+
咖啡”的成功营销来说，茅台想吸引
瑞幸的用户群体，瑞幸则相中了茅台
的“高端感”。正所谓“年轻人的第一
口茅台，中年人的第一杯瑞幸”，一次
跨界联名便打通了两个本不相干的用
户群体。具体到“土特产”的跨界营
销，合作品牌应能发挥出“土特产”
乡土味浓、品质优秀、亲民度高和口
碑良好的先天禀赋，且具备帮助“土
特产”破圈的渠道和营销能力，把

“土特产”自带的“新奇特”属性转化
为产品差异化的武器，创造出不同寻
常的口感和消费体验。

不能忽视的是，营销带来的流量
要想接得住、可持续，还得修炼好产
品内功。对“土特产”而言，稳定的
品质是其进行大规模市场营销的根
基，跨界营销更是对双方商品的品质
提出了更高要求，毕竟品牌双方一旦
捆绑，好坏都能被同时放大。“酱香拿
铁”卖爆全国的基础，也是因为茅台
和瑞幸都拥有大规模标准化量产的实
力。“每次吃都一样好吃”的背后，是
品质高度可控。“土特产”要突围扩
圈，除了学营销，还得完善标准化生
产、高效率物流等跨界营销的支撑体
系，对整个供应链、产业链提质升级。

此外，“土特产”跨界营销还需格
外珍视口碑。“土特产”蕴含着丰富的

乡味、乡思、乡情，能使人看得见
山、望得见水、记得住乡愁，其积累
的良好口碑和亲民属性来之不易，不
可随意透支。如果只注重短期营销带
来的收益，而忽视中长期的质量管
控，怕是迟早会自砸招牌，甚至被消
费者抛弃。

“土特产”营销任重道远，让更多
“土特产”闪耀“出圈”，才能推动农
产品向价值链中高端跃升，使广大农
民分享品牌溢价带来的收益。跨界营
销只是“土特产”“出圈”的一种方
式，未来还要继续深挖“土特产”蕴
涵的传统农耕文化精髓，培养“‘土
特产’商业思维”，释放农业品牌的创
新想象力和市场潜力。可加强“土特
产”与现代元素、数字技术的深度融
合，准确洞察消费者需求，在技术、
业态和场景创新上下功夫，让越来越
多的“土特产”能登上营销舞台的

“C位”，在更加广阔的市场搏击中寻
找更多可能。
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近日，山东省高密市姜庄镇的农
机手在土地托管服务中心保养农机。
看着眼前的大型、高端农机，机手们
很是眼馋。“用这种机器播的小麦播深
一致，还播得匀、效率高，就是好
使。这么好的机器，我也有一台差不
多的，只是现在还是潍柴的，但再过
3年就是我的了。”王干坝东村村民牟
光新语气轻快地说。

这是怎么回事？事情源于姜庄镇
与潍柴雷沃高密智慧农服公司（下称
潍柴雷沃）合作的潍柴易田智慧农业
项目。

姜庄镇耕地多，农机也多。全镇
10.7万亩耕地，有农机680台套，农
业生产基本实现机械化，但农机“多
而不优”的问题突出。姜庄镇农机站
站长王明亮介绍，当地农民使用的农
机价格普遍在8000元-10000元，大
多是小型机，马力小，翻地深度偏
浅，耕作效率也低；播种时容易出现
费种、缺苗、断垄现象，播种质量不
稳定，容易造成粮食减产。

许多种粮大户也意识到了这个问
题。王干坝东村村民孙海滨现在种着
200多亩地，2018年花7800元钱买了
台小型播种机。“当时算非常高级的，
但现在老了，种出来的麦子不匀和，
播的多的地方麦子长得不好，要不就
是一小片没播上。”他非常想买大型精
播机，但动辄10多万元一台，他感觉

自己承担不起。
今年8月，姜庄镇以潍坊国家农

综区粮食减损示范区建设为契机，依
托本镇的王干坝为农服务中心，与潍
柴雷沃合作，启动潍柴易田项目，蹚
出“跨区作业、合力增收”的新路
径，不但有望实现姜庄镇农机“鸟枪
换炮”，而且提高了农机的利用率，扩
大了农户的增收空间。

潍柴雷沃是国内最大的农机装备
企业，根据双方的合作协议，潍柴雷
沃负责提供高端、大型机械，寻找作
业资源，姜庄镇的种粮大户、农机手
只需负责农机作业。

王干坝东村村民范传军是较早加
入潍柴易田项目的种粮大户之一。“现
在驾驶的这台条播机，我只需付三分
之一的钱就能用，条件是我后期跟着
潍柴雷沃干，用工资抵扣农机钱。我
算了一下，两年就能把农机钱挣出
来，农机就是自己的了。如此一来，
我既有了高端农机、还有了活干，解
决了农机闲置期长的问题。”

另外令范传军满意的是，用上高
端农机，小麦减损率降低，他家500
亩地，相当于一年多收 5 万多斤小
麦。他介绍说，复式精量条播机具有
省种、高效的特点，无论土地高低均
能播种到地下 3 厘米左右，出苗均
匀，有利于小麦增产，但由于价格较
贵，基础款在12-13万元，农户自身

承担不起，因此在镇域内难以普及，
“现在好了，镇上与潍柴雷沃这样合
作，我们也有好农机用了。”

“跟着潍柴易田项目干之前，我只
能用自家的小型播种机播种，家里
500亩地得播2天，农忙完就去镇上
的纺织厂子找个临时工干，一个月
5000来块钱。潍柴易田落地姜庄后，
空里按项目要求去外地干活，远的我
去过东北、海南，一天至少能保证
1000块钱的收入，一年能干5个月，
比在厂子里干短期工好多了。”一年能
多挣10多万元，这让潘家村村民潘俊

先很开心。
目前，潍柴易田项目已在姜庄镇

流转土地1700亩，这里将成为潍柴雷
沃高端农机的展示田、高端农机手的
培训基地，也是姜庄镇助推现代农业
生产管理迭代升级的试验田。“粮食作
物经常是‘七分种、三分管’，因此，
大力推广高端播种机具，特别是具备
复合作业、精准作业能力的机具，是
未来推动姜庄镇粮食增产增收的一条
主要技术路径。”姜庄镇社会管理服务
中心主任孙培永说。

来源：农村大众

茅台+咖啡，“土特产”也可以来一杯

设备多而不优影响粮食生产，姜庄镇与潍柴雷沃合作——

以工时换农机，种粮大户要“鸟枪换炮”
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