
E-Commerce Letters 电子商务评论, 2026, 15(2), 573-578 
Published Online February 2026 in Hans. https://www.hanspub.org/journal/ecl 
https://doi.org/10.12677/ecl.2026.152193  

文章引用: 王宝婷. 基于“4P”营销理论下的地标农产品网络营销策略分析[J]. 电子商务评论, 2026, 15(2): 573-578.  
DOI: 10.12677/ecl.2026.152193 

 
 

基于“4P”营销理论下的地标农产品网络营销

策略分析  
——以日照市绿茶为例 

王宝婷 

南京林业大学人文社会科学学院、生态文明传播学院，江苏 南京 
 
收稿日期：2025年12月30日；录用日期：2026年1月23日；发布日期：2026年2月14日 

 
 

 
摘  要 

随着数字经济的快速发展，网络营销已成为地标农产品拓宽销售渠道、提升品牌影响力的重要路径。日

照市绿茶作为山东知名地标农产品，具备独特的品质优势，但在网络营销实践中仍面临诸多挑战。本文

以4P营销理论为核心框架，结合日照市绿茶网络营销的实际情况，通过梳理相关研究现状，剖析当前其

网络营销策略存在的问题，进而提出针对性的优化建议，旨在为日照市绿茶借助网络营销实现高质量发

展提供参考，同时也为其他地标农产品的网络营销实践提供借鉴。 
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Abstract 
With the rapid development of the digital economy, online marketing has become an important 
way for local agricultural products to expand sales channels and enhance brand influence. As well-
known local agricultural product in Shandong, Rizhao Green Tea has unique quality advantages, but 
it still faces many challenges in the practice of online marketing. This takes 4P marketing theory as 
the core framework, combines the actual situation of Rizhao Green Tea online marketing, and 
analyzes the existing problems of its online marketing through the status of relevant research. In 
order to provide a reference for the high-quality development of Rizhao Green Tea through online 
marketing, and also provide a reference for online marketing practice of other local agricultural 
products. 
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1. 引言 

近年来，国家高度重视农产品品牌建设与乡村产业振兴，地标农产品作为区域特色农业的核心载体，

凭借其独特的地域优势、品质优势和文化内涵，成为推动乡村经济发展的重要引擎[1]。日照市作为我国

北方重要的茶叶产区，其产出的日照绿茶因生长周期长、内含物质丰富，兼具“香气高、滋味浓、耐冲

泡”的特点，被列为国家地理标志保护产品，具有极高的市场价值和发展潜力。 
随着互联网技术的普及和电子商务平台的兴起，网络营销打破了传统农产品销售的时空限制，为地

标农产品走向全国乃至全球市场提供了便捷路径。然而，当前日照市绿茶在网络营销过程中，仍存在品

牌推广不足、产品同质化严重、营销渠道单一等问题，制约了其市场竞争力的提升。4P 营销理论作为经

典的营销框架，涵盖产品、价格、渠道、促销四个核心维度，为企业营销策略的制定提供了科学的理论

指导[2]。基于此，本文以 4P 营销理论为支撑，系统分析日照市绿茶网络营销的现状与问题，提出切实可

行的优化策略，对于提升日照市绿茶的品牌影响力、拓宽销售渠道、促进当地茶产业高质量发展具有重

要的现实意义。 
本文采用文献研究法、案例分析法和归纳总结法，首先梳理国内外关于地标农产品网络营销及 4P 营

销理论应用的相关研究现状；其次阐述 4P 营销理论的核心内涵；再次结合日照市绿茶网络营销的实际情

况，剖析其存在的问题；最后基于 4P 营销理论提出对应的优化建议，以期为日照市绿茶网络营销实践提

供理论参考。 

2. 研究现状 

2.1. 地标农产品网络营销相关研究 

近年来，地标农产品网络营销成为农业经济领域的研究热点，国内外学者围绕这一主题开展了大量

研究。在国外研究方面，发达国家农产品电子商务发展起步较早，学者们更注重从供应链优化、品牌建
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设和消费者行为视角开展研究。例如，Smith 等通过对美国地标农产品网络销售数据的分析，指出完善的

供应链体系和精准的品牌定位是提升地标农产品网络营销效果的关键[3]；Jones 等研究发现，消费者对地

标农产品的地域文化认同度直接影响其购买意愿，网络营销过程中需强化地域文化的传播与渗透。 
在国内研究方面，学者们聚焦于我国地标农产品网络营销的现状、问题及策略。例如，王莉等通过

对我国多个地标农产品网络营销案例的分析，指出当前我国地标农产品网络营销存在品牌意识薄弱、产

品标准化程度低、营销渠道单一等共性问题[4]；李军等提出，应借助短视频平台、直播带货等新兴营销

模式，强化地标农产品的品牌推广，提升产品的市场认可度。此外，还有部分学者针对具体区域的地标

农产品开展个案研究，如对西湖龙井、安溪铁观音等知名茶类地标产品的网络营销策略进行分析，提出

了针对性的优化建议，但针对北方茶类地标产品的研究相对较少，尤其是对日照绿茶网络营销的系统性

研究存在明显不足。 

2.2. 4P 营销理论在农产品营销中的应用研究 

4P营销理论自提出以来，被广泛应用于各类产品的营销实践与研究中，在农产品营销领域也不例外。

国外学者较早将 4P 营销理论应用于农产品营销研究，例如，Brown 等基于 4P 营销理论，从产品包装优

化、价格体系重构、渠道拓宽和促销策略创新四个维度，为欧洲某地区的农产品制定了网络营销策略，

显著提升了该地区农产品的网络销售额[5]。 
在国内，4P 营销理论在农产品营销中的应用研究也逐渐深入。例如，张敏等基于 4P 营销理论，对

我国生鲜农产品网络营销策略进行了优化设计，提出应强化产品标准化建设、制定差异化价格、拓宽多

元化销售渠道和开展精准促销[6]；刘芳等以云南普洱茶为例，结合 4P 营销理论，分析了其网络营销过程

中在产品、价格、渠道、促销方面存在的问题，并提出了对应的解决对策。总体来看，4P 营销理论在农

产品营销领域的应用较为广泛，但将其与北方地标茶类产品网络营销相结合的研究相对匮乏，难以满足

日照绿茶网络营销实践的需求。基于此，本文将 4P 营销理论与日照绿茶网络营销实践相结合，开展系统

性研究，弥补现有研究的不足。 

3. 4P 营销理论概述 

4P 营销理论由美国营销学家杰罗姆·麦卡锡于 20 世纪 60 年代提出，该理论认为企业的营销活动应

围绕产品、价格、渠道、促销四个核心要素展开，通过对这四个要素的合理配置与优化，实现企业营销

目标[7]。4P 营销理论作为经典的营销理论框架，具有系统性、简洁性和实用性的特点，被广泛应用于各

类行业的营销实践中，为企业营销策略的制定提供了科学的理论指导。 

3.1. 产品 

产品是 4P 营销理论的核心要素，涵盖产品的实体形态、品质、包装、品牌、服务等多个方面。在农

产品营销中，产品不仅指农产品本身的品质和特性，还包括产品的标准化程度、包装设计、品牌内涵等。

优质的产品是企业开展营销活动的基础，只有满足消费者需求的产品，才能获得市场的认可。对于地标

农产品而言，其产品优势在于独特的地域品质和文化内涵，因此在产品策略制定过程中，需充分挖掘产

品的地域特色和文化价值，强化产品标准化建设，优化产品包装设计，提升产品的市场竞争力。 

3.2. 价格 

价格是影响消费者购买决策的重要因素，也是企业实现利润目标的关键。价格策略的制定需综合考

虑产品成本、市场需求、竞争状况、品牌定位等多个因素。在农产品网络营销中，由于市场竞争激烈，价

格的透明度较高，合理的价格策略显得尤为重要。在农产品网络营销高透明竞争环境下，日照绿茶需依
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托生长周期长、亩均产量低的特质构建精准定价体系：采用成本加成模型，以特级春茶单斤 115 元总成

本(鲜叶 80 元、加工 15 元、流通 10 元、营销 10 元)为基础，叠加 30%~50%目标利润率，得出 149.5~172.5
元/斤的终端定价区间；同时结合产品等级与销售场景实施差异化定价，特级春茶礼盒装瞄准高端礼品市

场定价 180~220 元/斤，一级春茶袋装面向中端自饮群体定价 100~140 元/斤，二级夏秋茶散装聚焦大众日

常需求定价 40~60 元/斤。该策略既凸显日照绿茶品质价值，又实现市场分层覆盖，有效规避低价同质化

竞争。 

3.3. 渠道 

渠道是指产品从生产者转移到消费者手中的全过程所经过的路径和环节。在网络营销环境下，营销

渠道呈现出多元化、便捷化的特点，主要包括电子商务平台、社交媒体平台、直播平台等。对于农产品

而言，畅通的营销渠道是保证产品快速流通、降低流通成本的关键。企业应结合自身产品特点和目标市

场需求，选择合适的网络营销渠道，构建多元化的渠道体系，同时加强渠道管理，提升渠道运营效率，

确保产品能够及时、高效地送达消费者手中。 

3.4. 促销 

促销是指企业通过各种方式向消费者传递产品信息，激发消费者购买欲望，促进产品销售的活动。

网络营销环境下的促销方式更加丰富多样，包括广告推广、直播带货、短视频营销、优惠券发放、节日

促销等。促销策略的制定需结合目标消费者的行为习惯和偏好，选择合适的促销方式，开展精准促销。

对于地标农产品而言，促销活动不仅要传递产品的品质信息，还需强化产品的地域文化内涵，提升品牌

的知名度和美誉度。 

4. 地标农产品网络营销策略存在问题——以日照市绿茶为例 

结合日照市绿茶网络营销的实际情况，基于 4P 营销理论框架，梳理出其在网络营销策略制定与实施

过程中存在以下三个核心问题，这些问题严重制约了日照市绿茶网络营销效果的提升。 

4.1. 产品策略滞后：标准化不足与品牌内涵挖掘不深 

当前，日照市绿茶在网络营销中的产品策略存在明显滞后性，主要体现在两个方面：一是产品标准

化程度不足。日照市绿茶的生产主体以中小型茶农和家庭作坊为主，生产规模较小，生产过程缺乏统一

的标准规范，导致不同批次的茶叶在品质、口感、外形等方面存在较大差异[8]。在网络营销环境下，消

费者无法直接接触产品，只能通过线上描述和图片了解产品信息，产品品质的不稳定性会降低消费者的

购买体验，影响消费者的复购意愿。二是品牌内涵挖掘不深。虽然日照绿茶是国家地理标志保护产品，

但多数网络销售主体对其品牌内涵的挖掘不足，仅停留在“北方绿茶”“日照特产”的浅层认知层面，对

其独特的生长环境、历史文化、制作工艺等核心内涵的传播不足，导致品牌辨识度和美誉度不高，难以

在激烈的市场竞争中脱颖而出。 

4.2. 价格策略混乱：定价缺乏科学性与差异化 

价格策略混乱是日照市绿茶网络营销面临的重要问题之一，主要表现为定价缺乏科学性和差异化。

一方面，定价缺乏科学性。多数茶农和小型销售主体在制定网络销售价格时，未充分考虑产品成本、品

质等级、市场需求等关键因素，而是盲目跟风定价，要么为了抢占市场采取低价竞争策略，导致利润空

间被严重压缩，难以保证产品品质和服务质量；要么定价过高，与产品实际价值不匹配，难以吸引消费

者购买。另一方面，定价缺乏差异化。日照市绿茶的品质等级差异较大，从特级、一级到二级、三级，不
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同等级的茶叶在口感、香气、外形等方面存在明显差异，但在网络销售过程中，多数销售主体未根据产

品等级制定差异化的价格体系，而是采用“一刀切”的定价方式，导致优质优价的市场规律难以体现，

既损害了优质茶叶生产者的利益，也无法满足不同消费者的价格需求和品质需求。 

4.3. 渠道与促销协同不足：渠道单一且促销方式固化 

日照市绿茶网络营销在渠道与促销方面存在协同不足的问题，具体表现为渠道单一和促销方式固化。

在渠道方面，多数销售主体的网络营销渠道集中在淘宝、拼多多等传统电子商务平台，对抖音、快手等

新兴短视频平台、直播平台以及微信公众号、小程序等私域流量渠道的利用不足，导致营销渠道覆盖面

较窄，难以触达更多潜在消费者[9]。同时，不同渠道之间缺乏协同配合，信息传递不连贯，无法形成营

销合力。在促销方面，促销方式较为固化，主要以发放优惠券、打折促销、满减活动等传统方式为主，对

直播带货、短视频种草、名人代言、文化节庆促销等新兴促销方式的应用不足，且促销活动缺乏针对性，

未结合目标消费者的行为习惯和偏好开展精准促销，导致促销效果不佳，难以有效激发消费者的购买欲望。 

5. 地标农产品网络营销策略优化建议——以日照市绿茶为例 

针对上述日照市绿茶网络营销存在的问题，结合 4P 营销理论，从产品、价格、渠道与促销三个核心

维度提出对应的优化建议，以提升其网络营销效果。 

5.1. 优化产品策略：强化标准化建设与深度挖掘品牌内涵 

产品是网络营销的核心，优化产品策略是提升日照市绿茶网络营销效果的基础。首先，强化产品标

准化建设。政府相关部门应牵头制定日照市绿茶的生产标准、加工标准和品质分级标准，明确不同等级

茶叶的品质要求、检测指标和包装规范[10]。同时，加强对茶农和生产企业的培训指导，推动其按照标准

开展生产加工，确保产品品质的稳定性。此外，可引入第三方检测机构，对网络销售的日照绿茶进行品

质检测，出具检测报告，提升消费者对产品品质的信任度。其次，深度挖掘品牌内涵。结合日照市的地

域文化、茶叶种植历史和制作工艺，挖掘日照绿茶的核心品牌内涵，打造独特的品牌故事。通过拍摄宣

传短片、撰写品牌文案等方式，在网络平台传播日照绿茶的生长环境优势、历史文化底蕴和制作工艺特

色，提升品牌辨识度和美誉度。同时，优化产品包装设计，将品牌元素、地域文化元素融入包装中，提升

产品的附加值和视觉吸引力。 

5.2. 规范价格策略：构建科学且差异化的价格体系 

规范价格策略是解决日照市绿茶网络营销价格混乱问题的关键，应构建科学且差异化的价格体系。

一方面，科学制定定价机制。销售主体应全面梳理产品成本，包括种植成本、加工成本、物流成本、营销

成本等，结合产品品质等级、市场需求状况和竞争对手价格，制定合理的基础价格。同时，建立价格动

态调整机制，根据市场供求变化、季节变化、促销活动等因素，及时调整产品价格，确保价格的合理性

和灵活性。另一方面，实施差异化定价策略。根据日照市绿茶的品质等级，制定清晰的差异化价格体系，

明确特级、一级、二级等不同等级茶叶的价格区间，体现优质优价的市场规律。同时，针对不同目标消

费群体制定差异化价格，例如，针对高端消费群体推出精品礼盒装，定价较高；针对大众消费群体推出

性价比高的散装茶或简易包装茶，定价适中，满足不同消费者的需求。此外，加强价格监管，严厉打击

低价倾销、价格欺诈等不正当竞争行为，维护市场价格秩序。 

5.3. 强化渠道与促销协同：拓宽渠道维度与创新促销方式 

强化渠道与促销的协同配合，是提升日照市绿茶网络营销效果的重要保障。在渠道优化方面，应拓
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宽渠道维度，构建多元化的网络营销渠道体系。一方面，巩固传统电子商务平台渠道，优化淘宝、拼多

多等平台的店铺运营，提升店铺信誉和排名；另一方面，积极拓展新兴渠道，充分利用抖音、快手等短

视频平台开展直播带货、短视频种草，邀请本地茶农、网红主播分享日照绿茶的种植、制作过程，增强

产品的真实性和吸引力[11]。同时，搭建私域流量渠道，通过微信公众号、小程序、客户微信群等方式，

沉淀核心客户群体，开展精准营销和客户关系管理[12]。此外，加强不同渠道之间的协同配合，实现信息

共享、资源互补，形成营销合力[13]。在促销策略创新方面，应突破传统促销方式的限制，开展多样化、

精准化的促销活动。例如，结合日照绿茶的采摘季节、茶文化节庆等节点，举办线上茶文化节、采摘体

验直播等活动，提升产品的关注度；邀请茶叶专家、美食博主等专业人士进行产品测评和推荐，增强产

品的权威性和可信度；利用大数据技术分析目标消费者的行为习惯和偏好，开展精准的广告投放和个性

化促销，提升促销效果。同时，加强促销活动与品牌传播的协同，在促销过程中传递品牌内涵和价值，

实现“促销 + 品牌”的双重提升。 

6. 结束语 

本文以 4P 营销理论为框架，以日照市绿茶为例，对地标农产品网络营销策略进行了系统分析。研究

发现，当前日照市绿茶网络营销存在产品标准化不足、品牌内涵挖掘不深，价格策略混乱、定价缺乏科

学性与差异化，渠道单一且促销方式固化等问题。基于此，从产品、价格、渠道与促销三个核心维度提

出了对应的优化建议，即强化产品标准化建设与品牌内涵挖掘、构建科学差异化的价格体系、拓宽营销

渠道与创新促销方式。 
需要注意的是，地标农产品网络营销策略的优化是一个动态调整的过程，随着市场环境、消费者需

求和技术水平的变化，营销策略也需要不断迭代更新[14]。本文的研究成果为日照市绿茶网络营销实践提

供了理论参考，但仍存在一定的局限性，例如未对优化策略的实施效果进行实证分析。未来的研究可进

一步开展实证研究，验证优化策略的有效性，并结合新兴技术如人工智能、大数据等，探索更加精准、

高效的地标农产品网络营销模式，为乡村产业振兴和地标农产品高质量发展提供更强有力的支撑。 
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