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摘  要 

在乡村振兴战略背景下，河南黑陶产业作为地方特色文化产业，具有重要的经济与文化价值。然而，当

前河南黑陶产业在营销过程中仍面临诸多挑战，如品牌影响力不足、产品同质化严重、营销渠道单一等

问题。本文通过实地调研与文献分析，深入剖析河南黑陶产业营销现状，探讨其在品牌建设、产品创新、

市场拓展等方面的不足。基于此，提出创新路径，包括构建黑陶产业价值协同营销模型、推动产品差异

化与多元化、利用数字化技术拓展营销渠道等。因此，研究黑陶产业在乡村振兴背景下的营销现状与创

新路径，对于传承发展黑陶产业、推动黑陶产业可持续性发展以及振兴乡村经济具有重要的理论与现实

意义。 
 
关键词 

乡村振兴，黑陶产业，营销现状 
 

 

Current Situation and Innovation of  
Marketing of Henan Black Pottery Industry 
in the Context of Rural Revitalization Path 

Yixin Tian 
School of Marxism, Nanjing University of Posts and Telecommunications, Nanjing Jiangsu  
 
Received: Apr. 9th, 2025; accepted: Apr. 27th, 2025; published: May 28th, 2025 

 
 

 
Abstract 
Under the background of the rural revitalization strategy, Henan black pottery industry, as a local 
characteristic cultural industry, holds significant economic and cultural value. However, the current 
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marketing process of Henan’s black pottery industry still faces numerous challenges, such as insuf-
ficient brand influence, severe product homogenization, and single marketing channels. This paper, 
through field research and literature analysis, thoroughly examines the current state of marketing 
in Henan’s black pottery industry and explores its shortcomings in brand building, product innova-
tion, and market expansion. Based on this, innovative approaches are proposed, including con-
structing a value-coordinated marketing model for the black pottery industry, promoting product 
differentiation and diversification, and utilizing digital technology to expand marketing channels. 
Therefore, studying the current marketing status and innovative paths of the black pottery industry 
under the backdrop of rural revitalization is of great theoretical and practical significance for in-
heriting and developing the black pottery industry, promoting its sustainable development, and re-
vitalizing the rural economy. 
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1. 引言 

乡村振兴战略是我国新时代“三农”工作的主抓手，目标主要体现在推动农业农村现代化，实现产

业兴旺、生态宜居、乡风文明、治理有效和生活富裕五个方面[1]。河南黑陶作为我国非物质文化遗产，

具有深厚的文化底蕴和艺术价值。然而，随着工业化进程的加快和现代生活方式的转变，黑陶面临着传

承与发展的双重挑战。因此，研究黑陶产业在乡村振兴背景下的营销现状与创新路径，对于传承发展黑

陶产业、推动黑陶产业可持续性发展以及振兴乡村经济具有重要的理论与现实意义。 
目前，学术界对黑陶产业的研究多集中在其历史渊源、制作工艺以及文化遗产保护等方面，从营销

视角展开的研究相对较少。现有研究多运用传统营销理论，对黑陶产业特殊性关注不足，缺乏创新性观

点和模型[2]。本文将结合黑陶产业的文化属性和地域特色，深入分析其营销现状，挖掘现存问题背后的

深层次原因，并尝试构建更具针对性的营销策略框架，为黑陶产业的创新发展提供新的视角。 

2. 河南黑陶产业概述 

“黑陶”是河南省非物质文化遗产之一，近年来，河南黑陶产业在地方政府的支持下取得了一定发

展。河南省沁阳市山王庄镇盆窑村也因世代烧制黑陶陶盆而得名，为了传承和发展黑陶产业，当地通过

“公司 + 家庭作坊 + 农户”的模式，带动了 450 多户从事黑陶制造加工，年产值达 5000 余万元。然

而，整体来看，河南黑陶产业仍存在诸多问题：一是产品同质化与创新不足；二是价格策略不灵活；三

是销售渠道布局不完善；四是促销手段单一，缺乏品牌效应。这些问题严重制约了河南黑陶产业的进一

步发展，亟待通过创新有效的营销策略加以解决。 

3. 营销现状 

3.1. 产品同质化与创新不足 

河南黑陶产业在产品开发方面已构建起较为完善且多元化的体系，其产品种类丰富，涵盖实用性强

的生活用品、具有观赏价值的装饰品以及工艺精湛的艺术品，从而满足了不同消费群体的多样化需求。
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以沁阳市为例，该地区黑陶产业已形成“南有神农黑陶创意园(以生产黑陶养生壶为主)、北有盆窑黑陶小

镇(以生产大盆为主)”的双品牌发展格局，成为当地特色产业的重要代表[3]。 
近年来，河南黑陶产业在产品设计与工艺技术方面持续创新，不断引入现代科技与设计理念。然而，

从市场需求的动态性与多元性来看，黑陶产品在现代生活中的应用范围仍需进一步拓展，以更好地适应

市场的变化和消费者的需求升级。 

3.2. 价格策略不灵活 

河南黑陶产业的产品定价呈现出较为广泛的区间分布，涵盖了从面向大众消费的日常用品到具有较

高艺术价值的高端工艺品以及收藏品。当前，该产业在定价策略上主要依赖于成本加成模式，但尚未充

分形成基于品牌影响力和产品差异化特征的定价体系[4]。具体而言，高端工艺品与收藏品因为制作工艺

复杂、文化内涵丰富，所以定价比较高；而面向日常生活的用品则更注重性价比，以满足大众消费群体

的需求。 
在市场竞争日益激烈的情况下，部分黑陶企业通过引入技术创新和扩大生产规模的方式，有效降低

了生产成本，从而进一步提升了产品的性价比。然而，从整体产业来看，河南黑陶的品牌溢价能力仍处

于较低水平，尚未充分发挥其作为非物质文化遗产的文化价值和艺术价值。 

3.3. 销售渠道布局不完善 

河南黑陶产业的销售通路已突破传统线下门店与旅游景区的局限，向电商平台延伸，构建了线上线

下协同发展的多元化营销模式[5]。在线下层面，黑陶产品依托旅游景区、文化展览以及地方特色商店等

渠道进行销售，尤其在乡村旅游与文化体验活动中展现出较强的市场适应性，成为地方文化与旅游融合

发展的重要载体。线上渠道则借助电商平台的广泛覆盖力和社交媒体的传播优势，拓展了市场边界，尤

其在节假日与购物节期间，线上销售额呈现快速增长态势。 
然而，从整体渠道布局来看，河南黑陶产业在营销渠道方面仍存在优化空间，尚未充分发挥当前渠

道的协同效应，有待进一步提升市场渗透率。 

3.4. 促销手段单一 缺乏品牌效应 

河南黑陶产业的促销活动目前主要依托地方性文化活动、非物质文化遗产展览以及乡村旅游的推广。

以沁阳市为例，当地通过举办黑陶文化节、推出线上体验课程等创新举措，有效提高了黑陶产品的社会

知名度。此外，黑陶企业还通过参与国内外展览、组织文化交流活动等方式，进一步扩大了品牌的影响

力。 
然而，从整体来看，河南黑陶产业的促销策略仍相对单一，缺乏系统性和创新性[6]。促销活动多以

被动参与为主，缺乏主动出击的市场意识。在品牌建设方面，尚未形成具有广泛影响力的区域品牌或企

业品牌，品牌传播的深度和广度不足。 

4. 营销路径 

4.1. 构建黑陶产业价值协同营销模型 

结合黑陶产业的文化传承性、工艺独特性以及地域关联性，创新性地提出“文化传承–工艺创新–

数字营销”三维一体的价值协同营销模型[7]。该模型以文化传承为根基，深度挖掘黑陶历史文化内涵，

通过工艺创新提升产品品质与差异化特征，再借助数字营销手段实现品牌价值的高效传播与市场拓展，

三者协同作用，推动黑陶产业营销升级。 
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4.2. 价格策略路径：动态定价与价值体现 

首先，进行差异化定价，针对不同市场和消费群体，来制定差异化的价格策略。例如：高端工艺品

可采用品牌定价策略，而大众化产品可采用成本加成定价。其次，黑陶企业可以通过控制与优化成本，

进行技术创新和规模化的生产，来降低生产成本，提高产品的性价比。最后，建立动态定价机制，借助

大数据和人工智能技术，实时监测市场供需变化、竞争态势以及消费者购买行为数据，实现价格的自动

调整，确保产品价格既能反映市场动态，又能体现品牌价值。 

4.3. 销售渠道路径：全渠道融合与体验优化 

首先，积极推进线上线下渠道的深度融合，打造“互联网 + 黑陶”特色营销模式。线上方面，加强与

知名电商平台合作，设立黑陶产品专区，拓展销售广度与深度同时，利用虚拟现实(VR)、增强现实(AR)
等技术，为消费者提供沉浸式的产品体验[8]；线下方面，强化与文化旅游产业的协同发展，将黑陶产品

有机融入乡村旅游、文化展览等场景，精心打造沉浸式体验活动，增强消费者对黑陶文化的认知与认同

感。其次，优化渠道结构，通过提升经销商运营能力与市场意愿，合理布局营销网点，提高产品铺货率

与市场覆盖率[9]。 

4.4. 促销策略路径：体验营销与社群互动 

河南黑陶产业应建设常态性促销策略，结合线上线下渠道开展更具针对性和创新性的市场促销活动。

线上方面，可利用电商平台和社交媒体构建“互联网 + 黑陶”的营销模式，通过开设旗舰店、直播带货等

方式，扩大市场促销覆盖范围。线下则可结合文化旅游资源，打造沉浸式体验活动，推出节日主题促销

活动、文化节促销活动等方式，增强消费者对黑陶文化的认同感[10]。同时，建立黑陶文化体验中心，定

期举办黑陶制作体验工坊、文化讲座等活动，增强消费者的参与感与体验感。此外，利用社交媒体平台，

建立黑陶爱好者社群，鼓励消费者分享使用体验与创意作品，形成良好的品牌口碑与社群效应。 

5. 结语 

河南黑陶产业作为中原地区重要的非物质文化遗产，承载着深厚的历史文化底蕴，同时也在乡村振

兴战略中扮演着重要角色。本文通过深入分析河南黑陶产业营销现状，揭示了其在品牌建设、产品创新、

促销手段等方面的不足，并基于此，提出了一系列创新路径，包括提高产品附加值、灵活制定黑陶产品

价格、拓展营销渠道等[11]。这些路径不仅有助于提升河南黑陶产业的市场竞争力，还能进一步挖掘其蕴

含的文化价值，实现黑陶产业可持续发展。 
在乡村振兴战略背景下，振兴地方特色文化产业是实现乡村地区经济与文化协同发展的重要途径。

对河南黑陶产业进行营销创新不仅是黑陶产业自身发展的需要，更是传承地方文化与落地乡村振兴战略

的重要抓手。通过优化营销策略，河南黑陶产业有希望在新时代背景下焕发出新的活力[12]。 
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