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《北京青年报》发布数据显示，昆曲《牡丹亭》2 0 2 1 年

前三个季度演出场次较2018年全年已翻倍，用舞蹈演绎《千里

江山图》的舞剧《只此青绿》更是一票难求，各项数据表明，传

统文化的社会热度在不断上升，并且年轻受众在不断增加。调查

表明96%的受访青年表示愿意为国风产品买单，可见当代中国过

青年对中国传统文化的重视程度以及对传统文化的需求量正在与

日俱增[1] 。生活水平日渐富足的今天，凭借新媒体年轻人可

以自由追逐、展示自己的喜好，对传统文化的热爱不断被唤醒，

自豪地当起传播者的角色。借着新媒体和创作热情，沉寂已久的

传统文化魅力迎来释放之日，例如年轻受众较多的视频网站“哔

哩哔哩”，单是搜索“非遗”，就能够观看到到立体糖画、剪纸，

甚至是三星堆黄金面具的制作过程，上千万的播放量也证明文化

传承人及其创作已成为广大年轻受众喜闻乐见的内容。另一方

面，传统节日同样作为传统文化不可或缺的一部分，也为人们当

前快节奏生活提供了精神寄托。

“国潮”对消费产业来说，是近十年以来乃至未来十年的

时代性趋势，这在今天已经成为了我们的产业共识。比如，“国

潮”在过去十年中的关注度上涨528%；近五年，中国品牌搜索热

度占品牌总热度的比例从45%提升至75%。越来越多的国货将新
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技术新潮流融入品牌文化，以全新的姿态再现大众视野，各行

各业百花齐放。《百度 20 2 1 国潮骄傲搜索大数据》指出，国

潮在过去十年关注度上涨528%，2021年国货品牌关注度达到洋

货品牌的 3 倍[2] 。

1  现状分析

2022年5月23日，贵州省统计局发布一篇关于贵州旅游业

的调研报告，报告内容显示：贵州旅游业发展明显减速减挡，已

呈系统性全面性特点对全省推进旅游产业化形成严峻挑战。23年

旅游业进入全面复苏阶段断，面对市场的转变和民众积攒多年出

行需求，急需以“服务民族旅游”为宗旨，形成了可复制、可推

广的商业模式，打造一种国内少数民族文化旅游活动开展交流和

文创产品售卖空间。

1.1　我国传统旅游销售模式

在非遗文化旅游市场销售模式，主要采用市场推广为主进行

贸易活动。随着时代发展，线上销售成为主流，目前旅游零售渠

道已实现线上线下融合，各地旅游文化部门组织开展双向销售模

式，并进行融合。国潮文化的兴起，为国内文化旅游产业发展提

出了新的挑战，传统销售模式需要进行创新，才能推动文化旅

游产业的长远发展[1] 。
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1.2　传统销售与网络销售

1、传统销售模式

为谋求该模式的长远发展以及追求更好的销售效果，将建

立自己的销售团队，团队人才集中，销售能力较强，在线上

通过公众号和朋友圈进行宣传，在线下通过受众群体活动较为

集中的场所进行产品推介和销售，同时所创立的电商平台将实

现快捷高效的购买支付。

2、线上营销模式

（1）微信平台

微信作为时下最热门的社交信息平台，也是移动端的一大

入口，正在演变成为一大商业交易平台，其对营销行业带来的

颠覆性变化开始显现。工业和信息化部上半年统计数据显示，

中国微信用户就已经超过了4亿人次，电商规模达到了5.4万亿

元。消费者只要通过微信公众平台对接微信会员云营销系统，

就可以实现微会员、微推送、微官网、微储值、会员推荐提

成、商品查询、选购、体验、互动、订购与支付的线上线

下一体化服务模式。

（2）抖音平台

字节跳动算数中心2020年1月发布的《2019抖音大数据报

告》显示，抖音目前有4 亿日活跃用户，也就是每天有4 亿人

在玩抖音、看视频、拍视频。这个数据有力地说明了抖音用

户的活跃度很高，也从侧面反映了用户对平台的依赖性很强。

2020 年至 2023 年初，抖音的用户更是爆发式的增长，用户和

短视频创作者的大量增加使得这个APP成为各行各业最热门的宣

传阵地，具有较强的营销优势。

2 　销售模式存在的问题

目前旅游市场呈现出了巨大的发展趋势。但是存在着一些

问题，分三个方面来说：首先，由于旅游产品产品大多，没有形

成规模化以及品牌化，所以导致质量参差不齐、市场混乱。其次，

一些从业者为了提高利润以及增加销售额而采取低价策略，不重

视旅游品质，从而使消费者对旅游及周边产业不信任，影响整体

稳定发展。很多旅游开发者不注重旅游产品设计，产品并不符合

消费者们的需求。除此之外，产品销售模式过于单一，使得市场

营销人员很难进行研究创新，在推广时也难以进行有效宣传。最

后，随着国潮文化的兴起，我国现在正在经历新一轮消费升级，

消费方式也在不断发生变化。2022年5月23日，贵州省统计局

发布的贵州旅游业调研报告，报告内容显示：由于旅游消费特征

与防控要求的直接矛盾，2020年以来，贵州旅游业发展明显减速

减挡，特别是2022年以来，2020至2023年期间已呈系统性全面

性特点，从供给侧和消费端对全省推进旅游产业化形成严峻挑战

[3] 。中国青少年对国潮文化的需求量巨大，少数民族地区的

民族传统手工业制品独具特色，一旦进入市场，将会引起业界内

的轰动，市场规模也会越来越壮大。以“服务民族旅游”为宗旨，

形成可复制、可推广的商业模式，打造了一种国内少数民族文化

活动开展交流和文创产品售卖空间。除线下空间体验外，利用线

上公众号运营和小程序推广，以传统非遗文化纪念的品牌效应和

各项活动吸引的客户流量为基础，综合考虑文化旅游产品开发和

周边经济的带到问题。

3 　销售模式的创新探索

营销渠道策略是整个营销系统的重要组成部分，对降低成

本和提高竞争力具有重要意义。营销渠道的选择将直接影响到其

他的营销决策，拟建立线上营销和线下营销的双向旅游产品销售

新模式。线上营销包括网络平台（自己的网站或者在淘宝上销售

等）、移动终端（微信、微博等）。通过线上的渠道，消费者根据

自己的需求和偏好进行产品的浏览和私人定制，线下主要是消费

者亲自到实体店进行体验。热点营销通过制造“热点新闻效应”

的事件，吸引媒体和社会公众的兴趣和注意，凭借媒体和舆论的

力量提高社会知名度，塑造企业良好形象和最终促进产品或服务

销售。通过产品设计突出中国元素搭配周边产品，促进经济的恢

复。其次，应该满足当代年轻人的需求，推出新渠道销售产品，

推出周边纪念品，民族餐饮、风俗体验等项目使年轻消费者，在

满足好奇心的同时，感受中国元素与国潮文化的魅力，从而促进

旅游产品的销售，推动产业长远发展。通过产品的实用性与创新

性实现口碑营销，同时借助四个模块的打造提升空间活力，通过

合理的行为流线和人流集散点实现购物的便捷性。平台以小程序

为主要载体，能够方便快捷地使用，同时结合微信公众号，建设

各大高校内部的电商社群，并依托抖音、b站、小红书等主流平

台进行推广[4] 。

分别以认知（Aware ne ss）、兴趣（Inter es t）、购买

（Pur ch a s e）、忠诚（Loyal t y），人群也相应地分为四类，

认知人群、兴趣人群、购买人群和忠诚人群，针对不同群体

采取不同的销售模式。

1 、认知

新媒体互动支持，随着互联网普及程度的提高，我国社会

逐渐向智能化转变，传统产品营销策略已经不适用于当代社

会，企业若想在激烈的市场竞争中占据一定地位，就需要将新

媒体技术与企业现状相结合。使用新媒体技术进行企业品牌市

场营销将会具有许多优势，为企业进一步发展提供更多机遇，

同时，也为市场营销搭建新平台。

2 、兴趣

品牌兴趣人群。包括广告点击、浏览品牌主页、参与品

牌互动、浏览产品详情页、品牌词搜索、试用、关注的人。

（1）推广员营销活动

代言人参与的品牌线上、线下活动都可以起到激发消费者

兴趣的目的。比如代言人吸引消费者到线下门店打卡，在社交

媒体上创造话题等。品牌可以在重要的营销节点，比如节日或

者新品上市的时候，与代言人携手创造互动小游戏。

（2）制造紧迫感
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做活动的时候，设置一个时间段和产品数量，这样可以营

造一种紧迫感。气氛越紧迫，人们就会越想一探究竟，越想

要参与活动。因此，可以在营销文案中添加一些“限时”、

“限量”、“先到先得”、“还剩 X 份”等词汇，制造紧迫

的氛围。通过营造这种氛围，让消费者感觉错过这个活动有很

大的损失，才能够快速地激发消费者的购买兴趣

（3）多场景营销

场景营销时代已经到来，人们都是生活在场景之中，消费

需求也从以往的产品和服务转向场景体验。这就要求企业在营

销中更加注重满足消费者的场景价值需求。用户的消费行为都

是在特定的场景下进行的，用户也是透过场景来认知产品的，

在不同的场景下，用户对产品体验后的感受和记忆也是不同

的。因此，要让产品 + 场景潜移默化的进入消费者认知，将

产品卖点与用户需求相对接，才能有效地触动用户的痛点，引

起消费者的情感共鸣。

3 、购买

品牌购买人群，指够买过品牌商品的人群。

（1）平台直播带货

电商直播带货是现在网络销售最重要并且是最流行的一种方

式。在2020年的双十一购物节活动中，抖音直播带货平台成交额

达到187亿元。这说明，网络直播带货已经成为电子商务发展的

新趋势。因此，可以采取直播带货的形式对产品进行推广。

（2）电商活动

一项品牌活动得到大众的认可，一个重要的指标就是得到

市场的认可。活动冠名是品牌活动元素之一，不但减少活动费

用的支出，还能保证资源的独享性，同时也能根据活动的品牌

定位选择相应的主题构架，提升品牌形象。此外，还可以在

电商平台设计消费者可参与的活动直接促进店铺的销售。例如

累计产品销量达到一定数量之后，消费者可以参与抽奖或者有

机会得到特别奖品等活动。

4 、忠诚

品牌忠诚人群。包括复购、评论、分享的人。

（1）节日直发福利

品牌为了提升消费者的忠诚度，鼓励其完全转变为品牌粉

丝，可以提供一些物质或者精神奖励作为回馈。粉丝也让渡自

己的消费劳动、传播劳动和个人数据弥补品牌资产的流出。

（2）维持客户满足感

企业要提高品牌忠诚度，赢得消费者的好感和信赖，一切

活动就要围绕消费者展开。为此，企业应从顾客需求出发，有

针对性地开发产品和服务，超越顾客期望，将顾客的满足感维

持在一个较高的水平，以实际行动和诚信形象赢得消费者的信

任和支持，促使消费者对品牌产生一种情感上的满意、依附和

偏好，从而发展成稳定的忠诚顾客。

（3）提高转换成本

转换成本是消费者重新选择新的产品或服务时的代价，它

不仅包括货币成本，而且包括由不确定性而引发的心理和时间

成本。由于转换成本使顾客在转换现有企业过程中的成本升

高，因此在顾客维系中发挥重要作用，也是留住顾客、提升顾

客忠诚的有效途径。企业要构建合理的转换壁垒，使顾客在更

换品牌和供应商时感知较高的转换成本，使其原来所获得的利

益会因为转换品牌而损失。企业应重视对目标顾客品牌忠诚度

的培养，强化目标顾客对品牌的好感，突出品牌概念，强化忠

诚意识，提升顾客转换的“门槛”，进而增强顾客的忠诚度。

图 1  销售模式图

4　结语

在当今社会中，要想长足发展，必须重视旅游产品质量，

通过不断研发新产品和优化产品结构，来满足市场变化与消费

者需求。同时注重创新能力，多渠道开发销售模式，推出国

风系列文创产品，不断提升民族旅游、文化旅游产品核心竞争

力，推动文化旅游产业健康有序发展。
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