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摘  要 

基于“4P”营销理论，本研究分析了九华山旅游市场的基本现状及问题，分别从产品、价格、渠道和促

销4个维度提出促进九华山旅游市场发展的市场营销策略，希望为九华山吸引更多的游客，推动九华山旅

游经济的发展。 
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Abstract 
Based on the “4P” marketing theory, this study analyzes the basic current situation and problems 
of the tourism market of Jiuhua Mountain and proposes marketing strategies to promote the devel-
opment of the tourism market of Jiuhua Mountain from four dimensions: product, price, channel 
and promotion, hoping to attract more tourists to Jiuhua Mountain and promote the development 
of the tourism economy of Jiuhua Mountain.  
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1. 引言 

4P 营销理论作为市场营销理论的重要组成部分，产生于 20 世纪 60 年代的美国。1960 年，杰罗姆·麦

卡锡在《基础营销》一书中首次提出 4P 营销理论：产品(Product)、价格(Price)、渠道(Place)、促销(Promotion) 
[1]。该理论构建了企业制定营销策略的基本框架，被誉为“营销组合的黄金法则”。 

2. 九华山旅游现状分析 

九华山坐落于池州市青阳县，规划面积 120 km2，是安徽省“两山一湖”战略旅游资源开发重点区域

[2]。九华山与五台山、峨眉山、普陀山并称中国佛教“四大名山”[3]。九华山以地藏菩萨道场闻名于世，

同时拥有国家 5A 级旅游景区、世界地质公园、国家自然与文化双遗产地等多重荣誉。九华山核心产品体

系包括佛教文化产品，自然景观产品，景区交通配套，酒店、民宿及餐饮服务，景区购物等。 

2.1. 产品现状分析 

在产品营销的过程中，核心竞争力的来源是旅游产品本身，所以，在营销过程中，要重视产品本身，

提高产品的核心竞争力[4]。景区必须提供消费者市场所需要的旅游产品，企业才能求得生存和发展。 
(一) 佛教文化产品、自然景观产品 
九华山是四大佛教名山之一，地藏信仰在九华山及其周边的皖江两岸地区具有较高的盛行度，从全

球来看，地藏信仰在朝鲜半岛、日本等地也有一定的影响。九华山作为地藏菩萨的道场所在，佛教文化

产品包括以化城寺(开山祖寺)、肉身宝殿、祇园寺、百岁宫为首的九华街寺院群，大愿文化园加之其他重

要地藏文化遗迹，这些是支撑九华佛教文化体系的核心基础。九华山自然景观产品包括十王峰、天台峰、

花台景区等，对于佛教产品，大部分游客以观光游为主，少量游客朝圣和学习佛教文化，自然景观产品

均为观光游产品，前述核心产品均包含在九华山的门票中，此外，九华山弘愿堂是单独收费的内部景点。 
(二) 交通配套及其他产品 
九华山的交通配套主要包括机场、火车站到景区的大巴，景区内部大巴，索道，其中索道业务是九

华山收入占比最高的业务，九华山现有天台索道、花台索道、百岁宫缆车，新建狮子峰索道预计于 2026
年底开通，开通后天台索道(南线)与狮子峰索道(北线)形成“Y”型交通骨架，串联九子岩、花台、狮子

峰四大景区，大幅提升景区游客接待能力，缓解其他索道高峰期拥堵。九华山酒店、民宿及餐饮服务覆

盖高中低等，总体上能够满足不同阶层的旅客需求。九华山景区购物主要以特产和文创产品为主。九华

山的娱乐性项目相对较少，代表性的有《飞越九华山》360 极限飞球项目、《大愿如愿》演出票等，娱乐

性项目属于景区为了进一步开拓收入的补充。 

2.2. 价格、促销及渠道现状分析 

九华山有传统的淡旺季划分，淡季为 11 月 15 日至次年的 1 月 15 日。当前主要景点及交通配套的价

格及促销体系情况如下：1) 风景区门票：普通票：160 元/人(淡季 140 元/人)；优惠票：80 元/人(淡季 70
元/人)(优惠对象：7~18 周岁青少年[5]、18 周岁以上的全日制大学本科及以下学历学生[5]、60~64 周岁老

年人[5]等；免票对象：6 周岁(含 6 周岁)以下未成年人[5]、65 周岁(含 65 周岁)以上老年人[5]等)。2) 索
道票：天台、花台索道上下联票 160 元/人(淡季联票 120 元/人)；优惠联票：140 元/人(淡季联票 100 元/
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人)，百岁宫缆车上下联票 100 元/人(淡季联票 80 元/人) (优惠对象：身高 1.2~1.4 米(含 1.4 米)儿童[5]；
全日制本科及以下在校学生(凭学生证) [5]，70 周岁(含 70 周岁)以上老年人[5]等；免票对象：6 周岁(含 6
周岁)以下儿童或身高 1.2 米(含 1.2 米)以下的儿童[5])。3) 自营酒店，包括民宿和星级酒店，价格在淡旺季波

动较大。4) 景区大巴 50 元。5) 大愿文化园内弘愿堂门票 39 元。6) 《飞越九华山》360 极限飞球项目 58 元。 
九华山的渠道主要包括小程序提供基础购票导览服务，利用携程、抖音、小红书等渠道推广，旅行

社合作，纪录片推广、周边机场及高铁投放广告等。 

3. 九华山旅游的主要问题 

尽管近年来九华山依托长三角核心区位优势和“佛教四大名山”的文化底蕴，旅游人数增长迅速，

但也存在一系列问题。 

3.1. 产品供给不足 

产品方面，虽然景区佛教文化和自然景观资源丰富，产品体系仍以景点打卡和宗教朝觐为主，佛教

文化的输出不足，自然景观体验性不足。九华山现存文物两千多件，历代名人雅士的诗词歌赋五百多篇，

书院、书堂遗址二十多处，其中唐代贝叶经、明代大藏经、血经，明万历皇帝圣旨和清康熙、乾隆墨迹等

堪称稀世珍宝[6]。但九华山在文化输出方面，主要为寺庙导览和碑刻讲解的传统模式，讲解内容多以历

史沿革、建筑特色为主，对佛教思想、禅修实践等可以触及游客精神层面的文化输出甚是有限，很多散

客，仅仅是走马观花，连景点名称都不曾记得，鲜少有机会参与抄经、禅坐、放生等沉浸式体验活动，绝

大多数游客对九华山的文化知之甚少。九华山以“峰奇、石怪、云幽、洞丽”著称，拥有天台、九子岩等

7 处省级以上自然景观，但现有自然景观游览路线设计线性化，核心景区(如九华街、天台景区)步道狭窄，

生态互动设施匮乏，除基本的观景台外，缺少自然教育中心、森林瑜伽平台、地质研学基地等载体，导

致游客多以“走马观花”方式游览，生态资源的经济价值转化效率不足。 

3.2. 动态价格体系缺失 

九华山现行价格体系难以与景区旅游的季节性波动相适应，也未能针对不同客群制定差异化的增收

策略。当前九华山实行“淡旺季”两档定价，这一定价机制虽简单易行，但门票和索道价格的浮动极为

有限，缺乏动态化、差异化的价格机制，无法实现对游客流量实行按月、日、时段有效引导。同时，商务

游客、老年游客、亲子游客等游客群体对价格的敏感度不同，单一票价体系难以同时满足各类游客群体

的需求。 

3.3. 渠道效能不足 

九华山虽然传统渠道和互联网渠道均有涉猎，但在流量获取、用户运营与品牌沉淀上仍存在很多不

足。新兴渠道运营流于形式——抖音、小红书等平台的九华山账号内容多为官方宣传片、景点打卡照，

游记和 vlog 等深度宣传方式较为匮乏，九华山在节假日期间常因“网红打卡”引发关注(如 2023 年中秋

“天台云海”视频播放量破亿)，但流量转化与留存能力薄弱。九华山尚未打造出具有辨识度的“禅意”、

“禅修”等具有影响力的场景 IP，难以在游客心智中形成独特认知。 

4. 基于 4p 理论的九华山旅游营销策略建议 

4.1. 产品策略 

(一) 佛教文化产品 
九华山应加强佛教文化产品的输出，在景区增加更多的互动性环节。1) 拓展佛教文化的宣传方式，
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在主要佛教文化产品下，设置二维码，扫码可获得佛教文化产品的详细介绍，介绍形式包括文字、音频、

视频等多种模式。2) 在核心文化景点建立“许愿–还愿”的全方位服务体系，为游客营造良好的文化场

景，在殿前设置感应式净水装置，同步播放《地藏经》开经偈，免费提供基础三支香，开经偈上香许愿全

过程视频录制服务，快捷记录上香时间，许愿内容，生成电子许愿卡，录制视频同步至九华山小程序，

游客可自行选择一键转发至朋友圈或一键生成抖音短视频进行分享。3) 以佛教文化为核心，深度打造禅

修产品，结合现代旅游需求与科技手段，构建多元化、沉浸式的禅修体验体系。修禅体验产品包含晨钟

暮鼓、坐禅诵经、抄经描红等体验性项目，游客在参与过程中需坚持“三不原则”(不拍照、不交谈、不

使用电子设备)，在禅修房配备可穿戴设备，实时监测体验者的心率、脑电波等数据评估体验效果，游客

可获得景区或者协会颁发的禅修时长证书和禅修改进报告。 
(二) 自然景观产品 
九华山自然景观应从观光型向体验型转型。依托世界地质公园资源，开发“天台–花台–十王峰”

自然景观考察线路，沿途设置扫码点，游客可扫码可以深入了解九华山自然景观的历史轨迹。推出四季

主题景观，春季在九子岩、天台景区开辟杜鹃花海步道，搭配无人机航拍服务，推出“花田摄影大赛”；

夏季在天台寺、百岁宫设置云海观景台，提供天文望远镜租赁、银河摄影指导服务，开设云海瑜伽、星

空露营、音乐节等活动；秋季举办九华红叶摄影大赛，提供古风服饰租赁服务，联合摄影协会开设手机

摄影课程；冬季开发九子峰雾凇摄影专线，配套恒温摄影棚提供雪景妆造服务等活动。此外，还可以推

出特色体验产品，如在凤凰岭开发初级攀岩线路，配备专业教练团队，举办攀岩赛事；在代村村湿地恢

复萤火虫栖息地，聘请专家指导村民人工养殖萤火虫，设计夜间生态导览路线。 
(三) 交通配套 
旅游交通配套不仅是游客旅游体验必备的基础设施，更是景区经济收益与竞争力的核心支撑。1) 对

机场、高铁到景区的交通进行动态化改革，从定点发车变更为定点发车和人满即走策略相结合的舒适快

捷旅客服务体系。2) 对索道进行智慧化升级，通过智慧化升级，加强索道的运行效率，实现索道故障提

前预警，提高索道的旅客接待能力。3) 在景点间增加小巴士、低速电动车、共享单车等多种出行工具，

通过价格体系和投放量控制等进一步完善景区交通体系。 

4.2. 价格及促销策略 

景区门票和索道票的定价上限在很大程度上受到管理部门的约束，这使得即使在五一国庆等旅游消

费集中时段，索道需求远超供给时段，景区并不具备向上调节景区门票和索道收费的可能。同时，景区

门票的优惠票和免票适用人群受到国家和地方相关法规政策的影响，调节空间很小。但当景区客流不足

时，景区仍可以通过降低景区门票和索道票价格吸引游客，景区对于淡季的划分以及淡季优惠票价定价

方面仍有较大的操作空间。过去两年景区的淡季区间均为 11 月 15 日至次年 1 月 15 日，由于工作日景区

的客流量往往较节假日低很多，景区在对门票和索道票制定定价策略的过程中，可以突破传统的淡旺季，

逐步实现按日定价的模式，甚至在当前人工智能技术发展的水平下，已经具备了较为精准的对景区内客

流量及客流量的索道转化率进行较为精准监测的能力，九华山在很大程度上可以提前预测日客流，根据

历史客流数据，在人工智能的辅助下，逐步实现每日不同时间，对索道门票给予不同的价格下浮，以进

一步提高景区的索道转化率。 
九华山的游客多以 1 日、2 日的观光旅游者为主，3 日及以上的度假型旅游者相对较少，考虑到景区

的客流量在工作日(暑假工作日除外)以及冬季(节假日除外)相对较少，客流量少时酒店的入住率也相对较

低，景区可以适时推出限量的工作日 4 日游、5 日游的套餐，在住宿费方面给予一定的优惠，在冬季也可

以推出更长时间的限量度假游套餐(如周、十天、半月、月)，这样既可以提高酒店入住率，也可以提高索
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道转换率、餐饮等消费的转换率，同时也尽量降低景区对短期游客定价策略的影响。 

4.3. 渠道策略 

营销渠道是连接景区、酒店、交通等旅游服务商与游客之间的关键桥梁，对于旅游目的地而言，构

建“全渠道、精准化、互动化”的营销渠道策略体系，对景区至关重要。 
(一) 传统渠道 
传统渠道的推广策略方面，九华山风景区可以以“品牌强化、区域渗透、文化输出”为核心目标，通

过整合电视、广播及其他传统渠道资源，构建覆盖重点客源市场的立体传播网络。1) 围绕“大愿文化”、

“冬韵九华”等主题制作短时广告，在本省及周边省份的各省市电视台(如安徽卫视、江苏卫视、浙江卫

视等)播放短时广告，加强九华山在潜在游客群体中的印象，实现以较低的广告费用触发潜在游客主动了

解九华山旅游。2) 在周边省市热门广播频道插播“高铁 1 小时直达九华”广告，使九华旅游品牌深入人

心。3) 在周边省市主要交通干道(高速、国道、城市主干道等铺设广告牌，在上海虹桥站、南京南站等长

三角枢纽站投放灯箱广告。4) 加大研学旅游品牌建设，与池州市教育局联合编写《九华山研学实践手册》，

在全市中小学普及九华山研学旅游，在小程序增设“研学通”模块，集课程预约、任务打卡、电子徽章等

功能，打造九华山研学旅游的品牌形象和服务质量，以此为契机逐步建立与全省及周边省市中小学的研

学合作。 
(二) 互联网渠道 
九华山互联网营销策略方案应以“全渠道、精准化、互动化”为核心目标，构建“内容生产–平台运

营–流量转化”全链路体系，结合佛教文化与自然景观打造具有国际影响力的文旅 IP。1) 发起“九华之

美”、“九华底蕴”作品全球征集活动，吸引广大游客分享其九华游记，按照集赞数、转发数等进行排

名，引发互联网热度。2) 针对不同的媒体渠道，制定差异化的路线，在抖音打造短视频 + 直播主战场；

在微信公众号和小程序打造精选图文游记；在小红书打造种草攻略；在 B 站打造长短视频结合的深度文

化纪录片；在 TikTok 打造外文短视频，传播九华山地藏文化；深化与携程、美团、飞猪等 OTA 平台的

战略合作，实现从“流量入口”到“生态共建者”的升级，与携程飞猪建立潜在客户群推荐体系，联合美

团打造本地生活服务，接入周边 5 公里餐饮资源，打造“九华山下美食圈”。3) 打造九华山小程序与 APP，
结合用户行为数据与景区资源特性，构建全场景数字化服务体系。接入气象局数据，实时显示景区承载

力预警(如雨天索道限流提示)，支持“预约改期”功能，降低用户决策成本；实时采集景区各景点客流量，

每 5 分钟更新景点热力图，为旅客推荐游览路线，提升景区动态接待能力，降低景区拥挤程度，提高游

客满意度；与携程、美团实现用户 ID 打通，跨平台行为数据归一化分析。 

5. 结语 

本文基于“4P”营销理论，从产品、价格、促销和营销角度梳理了九华山旅游市场的基本现状，分

析得出九华山旅游存在产品供给不足、动态价格体系缺失、渠道效能不足的三大主要问题，同时，对九

华山旅游存在的主要问题，提出改进方案。在产品策略方面，加强佛教文化产品的输出，推动自然景观

从观光型向体验型转型，完善景区交通体系；价格和促销策略方面，突破传统的淡旺季，逐步实现按日

分时定价的模式；在渠道策略方面，构建“全渠道、精准化、互动化”的营销渠道策略体系。希望上述策

略能够为九华山旅游提供一些借鉴意义，为九华山旅游可持续发展提供帮助。  
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